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إن رواد الأعمال يؤدون اليوم دورًا كبيرًا 4 صياغة بيئة الاستثمار. فهم يقدمون 
من خلال استثماراتهم منتجات ميتكرة؛. وخدمات جديدة: ويمنحون فرصا للعمل: 
ويخترقون الأسواق الدولية؛ وبذلك تتيح هذه المشروعات لهم الفرصة لممارسة ما 
يحبون: ويبدعونء وك الوقت نفسه يحركون عجلة الاقتصاد لنمو واعد. ويعد التوجه 
نحو التفكير الريادي توجهًا عالميًا ب مؤسسات التعليم العام والعالي. ووضعت كل 
مجتمعاتها الأكاديمية وغير الأكاديمية. 


وانطلافًا من تعزيز هذا الدور والمساهمة ف التعليم الريادى أتى تأليف هذا الكتاب 
كي يكون مقررًا منهجيا ومرجعًا علميًا لتدريس ريادة الأعمال لغير المتخصصين. وهو 
عبارة عن تبسيط واختصار للكتاب الأصل (ريادة الأعمال) الذي قام بتأليفه الأستاذ 


الدكتور احمد الشميمري والدكتورة وقماء المبميريك 2 طيعته الاولى عام 5مم. 


وهذا الكتاب الذي بين يديك هوبمثابة الدليل الإرشادي لإنشاء مشروعك التجاري 
الصغير. وقد حرص المؤلفان لهذا الكتاب أن يقدم بطريقة مبسطة تخاطب القارئٌ 
غير الملتخصص. وتم الاعتماد على العرض بالإيضاحات بالأمثلة والصور المساندة 
لإيضاح المفاهيم والخطوات. ويرحب المؤلفان بجميع الملا حظات والاقتراحات لتحسين 
الكتاب وتطويره على البريد الإلكتروني التي لتله» . 00آ6©01/3)كاع 310316 راجين 
أن يكون إضافة تثري علم ريادة الأعمال وتطبيقاته. والله الموفق. 


المؤلفان 
وفاء المبيريك وأحمد الشميمري 
الطبعة الآولى 2015م 
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الفصل الأول 
مفاهيم ريادة الاأعمال 


اهداف الفصل: 


بعد دراسة هذا الفصل سيكون الطالب قادرًا على آن: 
## يشرح فوائد العمل الحر. 
7 يشرح مفهوم ريادة الأعمال. 


يي ل ل ل ةل مام 


## يكتشف مدى توافر سمات رائد الأعمال لديه. 


© يشرح العوامل التي تحقق النجاح لرائد الأعمال. 


قبل أن نتعرف إلى العمل الحر يجب أن نتعرف سويًا إلى أنواع العمل؛ أي الوظائف, 
وهل هنالك عمل حر وعمل غير حر5 فالوظيفة إما أن تكون 4 القطاع العام مثل 
العمل ث احدى الوزارات كوزارة الصحة؛ ووزارة التعليم, ووذارة الدفاع: أو أن تكون 
القطاع الخاص كالعمل ْ إحدى الشركات أو المؤسسات الخاصة مثل العمل 2 


شركة سابكء أو شركة الكهرباءء أو شركة الاتصالات. 


ومن ثم. فعندما تبداً رحلتك العملية والدخول 4 سوق العمل فأمامك أحد 
الطريقين: فإما أن تتبع الأسلوب التقليدي المعروف وهو (الوظيفة) أي أن تكون 


موظظفا لدى طرف آخرء أو أن تبداً مشروعك. وتتوجه إلى العمل الحر. 


المنتجات عبر تطبيقات: الجوالء الإنترنت؛ أو أن يكون لك محل # إاحدى الأسواق 
التجارية: فأنت تعمل لنفسك بشكل مستقل: وليس لمصلحة شركة أو جهة ماء وأنت 
بذلك تعمل بالعمل الحر. 


| تعريف العمل الحر 


العمل الحرّ هو مُصطلح يُطلق على الأعمال التي تدار من طرف أشخاص يعملون 
لحساباتهم الشخصية. فعندما يعمل الشخصللمصلحة نفسه. فإنه 4 مجال العمل 
الحر. والعمل الحر هو الآصل للعمل منن بداية تاريخ البشرية: فالاحتطاب والزراعة 
والرعي والنجارة كلها أعمال كانت تمارس حرة ولمصلحة أصحابها. وتسمي الموسوعة 
الحرة ويكيبيديا (0186013) الذين يعملون ب مجال العمل الحر المستقلين 


الفصل الأو ل : مشاهيم ريادة الأعمال 


(306615ا1666) وارتبط ذلك بالعمل من خلال الإنترنت. وذكرت الموسوعة أيضًا أن 
العمل الحر: 


«هومصطلح يشير إلى وظيفة مستقلة لا تلتزم بمعايير حتمية. وإنما يمكن العمل 
عليها من خلال الإنترنت وأنت 4# منزلك». 

» وقد عرف قاموس كامبريدج مصطلح العمل الحر بأنه «العمل المحدد لعدة 
منظمات بدلا من الالتزام بالعمل طوال الوقت لمنظمة واحدة». 


والعمل الحر قد يكون عملا مُستقلا كاملا: أي اعتماد الفرد على العمل الحر كعمل 
أساسي مطلق: أو أن يكون عملا مُستقلا بشكل جزئي: أي اعتماد الفرد على العمل 
الحرٌ كعمل ثانوي «بأن يعمل بشكل إضاي إلى جانب وظيفته الأساسية». 


لدى شخص آخر؟ 


المزايا العيوب 
ا ا 3 1 ا 
- 3 3 
1 1 
ار ك0 
93 2 2. 
اخر 


عند الحديث عن تعريف ريادة الأعمال: فإننا نتحدث عن شقين #4 هذا التعريف 
الأول ترجمة مصطلح (متطئناصع,مع نمع ) وثانيًا تعريف هذا المصطلح. فآما 
ترجمة المصطلح فقد أشارت أدبيات الإدارة إلى كثير من نماذج التعريب لمصطلح 
ريادة الأعمال ولصطاح رائد الأعمال. ومن الترجمات التي اقترحت لهذا المصطلح: 
المبادرة, الريادة. المبادأة. الإنشاء. العمل الحر. وك المقابل يوصف الشخص بأنه 
المبادرء والرائد. والمبادئ؛ والمنشئء والمخاطر. والمبدع الإنتاجي. والجريء. 


واتفق عدد من المراكز والجمعيات والمنظمات 2# العالم العربي © المؤتمر الدولي 
الآول لريادة الأعمال عام 2009م 4# مدينة الرياض على ترجمة الكلمة الإنجليزية 
فرنسية الأصل م[لا5الاع 201606 بمعنى ( ريادة الأعمال) وترجمة الالاع]مع مع 


بمعنى (رائد أعمال) لتحسم الجدل حول الترجمة العربية لهذين المصطلحين. 


أما الشق الثاني وهو التعريف العربي لهذا المصطلح. فقد وردت تعريفات عدة 


* تعريف 1986 800 الذي عرف مصطلح ريادة الأعمال مأناىاناءعمع مم امع 
بآنه «مجموعة أنشطة تقدم على الاهتمام: وتوفير الفرصء وتلبية الحاجات؛ 
والرغبات من خلال الإبداع وإنشاء المنشآت». 

ه أما 1995 ىدذااه0 فقد عرفه يأنه «عملية إيجاد منظمة اقتصادية مبدعة من 
أجل تحقيق الربح أو النموتحت ظروف المخاطرة وعدم التأكد». 

» وأخيرًاء فإن الشميمري والمبيريك 2010م يعرفان ريادة الأعمال بأنها «إنشاء 
عمل حر يتسم بالإبداع. ويتصف بالمخاطرة». 


الفصل الأول: مفاهيم ريادة الأعمال 


نستخلص من هذه التعريفات أن ريادة الأعمال هى النشاط الذي ينصب على 
إنشاء عمل حرء. ويقدم فعالية اقتصادية مضافة. وأنها تعني إدارة الموارد بكفاءة 
وأهلية متميزة لتقديم شىء جديد أو ابتكار نشاط اقتصادىي واداري جديد. وتتسم 
بنوع من المخاطرة:ء ولكنها المخاطرة المدروسة ومن ثمء فهنا ثلاثة عناصر أساسية 
التعريف هى: 


. الاستقالالية: إن ملكية المشروع تتيح لرائد الأعمال الاستقلالية والفرصة 
لتحقيق ما يصبو إليه. لا شك أن رواد الأعمال يطمحون إلى تحقيق ما يحلمون 
به ث هذه الحيأة. 

. فرصة للتميزه: يمكن من خلال الريادة تحتيق أهداف متميزة مختلفة عن 
الآخرين ومن أمثلة ذلكء إنشاء مشروع إعادة تدوير النفايات لحماية الكرة 
الأرضية؛ أو إنشاء مشروع تحقيق دخل مضمون لأسرة محتاجة. وهذه الأمثلة 
تعكس مهارة رائد الأعمال 4# الجمع بين الأهداف الاجتماعية والرغبة 2 
معيشة بمستوى اقتصادي لائق. 

3. ريادة اللأعمال فرصة لتحقيق أقصى الطموحات: كثير من الناس يجد أن 
عمله لا يحمل أي تحدٌ وغير ممتع؛ ولكن رواد الأعمال لا يجدون ذلك. فبالنسبة 
إليهم فإن هناك فروقًا بسيطة بين العمل والمتعة؛ إذ يجد رواد الأعمال ‏ 
استثماراتهم غخرصة عن الذات وتحقيق الذات. فهم يعلمون أت حدود 
نجاحهم هوابداعهم. وحماسهم ورؤيتهم. فامتلاك الاستثمار يمنحهم الشعور 
بالقوة والتمكن. 

. فرصة تحقيق أرباح: على الرغم من أن امتلاك مشروع ليس هو الدافع الوحيد 
لمعظم رواد الأعمال: فإن الأرياح التي تمنحها مشروعاتهم من أهم الدوافع 
لإنشاء هذه المشروعات. فمعظم رواد الأعمال لا يأملون الانضمام لمجتمع الثراء 


بقدر ما يحلمون بتحقيق ثروات جيدة. 


ش الفصل الأول: مفاهيم ريادة الأعمال ظ 


الغالب يتمتع ملاك المشروعات الصغرى 
بالاحترام اه بلدانهم حيث ان أهم مقومات الرواد الثقة 
والاحترام المتيادل. هؤلاء الملاك يتمتعون بالثقة والشهرة من العملاء الذين 
قاموا بخدمتهم بإخلاص وأمانة؛. وعلى مر الآيام يدرك ملاك المشروعات 
الصغيرة ما لمشروعاتهم من أهمية ك الاستثمار المحلى وما لعملهم من أثر 
مهم 4 الاقتصاد الوطني. 

6. إيجاد فرص عمل أخرى : من أهم ما يميز ريادة الأعمال أنها لا تقدم للرائد 
عملاء بل تجعله قادرًا على إيجاد فرص عمل للآخرين بحيث يؤدون تلك الأعمال 
التي يستمتعون بها. وغالبًا ما يستثمر هؤلاء الرواد ‏ الهوايات التي يميلون 

إليها , ثم يستقطبون من يحبها. 


كون مجموعة من زمالائك واكتب خمسة أنواع مختلفة من المشروعات الصغيرة 
الموجودة يك السوق السعودبك: واذكر فواتدالمشروع لك. مثل فتح محل بيع 
إكسسوارات الجوالء أو متجر إلكتروني. 


نوع المشروع فوائد المشروع 


على الرغم من أن ريادة الأعمال تتيح للشياب امتلاك مشروع: وأن امتلاك المشروع 
يحقق كثيرًا من المزايا والفرص الا أن الضرورة تستدعى الإحاطة بالمتطلبات المطلوبة 
والتحديات المحتملة للدخول # هذا المجال ومنها ما يأتي: 


1. عدم استقرار الدخل: إن انشاء مشروع لا يضمن الحصول على دخل كاف, 
فبعض المشروعات الصغيرة لا تكسب إلا بحدود ضئيلة خاصة 2 المراحل 
الأولى من حياة المشروع ومع ضغوط الالتزامات المالية؛ لذا فإن استقرار الدخل 
واستمراريته لا يمكن ضمانه كما هي الحال فيما يتحقق بالعمل الوظيفي. 

2 المخاطرة (خسارة الاستثمار بأكمله): إن نسبة الفشل للمشروع الصغيرة 
مراشهة حداء:قوضكًا تالاحصائيات اللنشورة فا أمريكا: فاق 3596 هن اللنشات 
تفشل خلال العامين الأولين من عمرهاء بينما 5496 تفشل خلال الأربعة أعوام 
المقبلة؛ لذا من المهم أن يرد إلى ذهن رائد الأعمال مجموعة من التساؤلات التي 
تساعده على التعايش مع الفشل: 

» ماهي أسواً التوقعات إذا فشل مشروعي؟ 
ه ما مدى احتمالية حدوث الفشل؟ 

ه ماه يي إجراءات تحقيق المخاطرة؟ 

ه ماهى خطة مواجهة الخسارة والفشل؟ 

3. ساعات العمل الطويلة: إن بداية أي استثمار تتطلب ساعات عمل جادة 
وطويلة حيث سيمضي رائد الأعمال جل وقته منهمكا يتفصيلات المشروع. 
وسيكون قضاء الوقت من أجل المشروع غير محدود. وحتى يتم تأسيس المشروع 
وانتعاشه؛ فلا بد من قضاء ساعات العمل الطويلة والجهد الكبير # العمل الذي 


ش الفصل الأول: مفاهيم ريادة الأعمال ظ 


يتم بذله 2 السنوات الأولى لعمر المشروع كي يجني رائد الآعمال ثمرتها بقية 
عمر الاستثمار. 

. مستوى ارتباطات عائلية أقل: إنه من المتوقع أن حياة المستثمر الاجتماعية 
والأسرية ستأتي بالدرجة الثانية بعد دوره الأول بوصفه مستثمرًا ومؤسسًا 
لشروع حيث ب الغالب يتم اطلاق المشروعات الصغيرة # المرحلة العمرية من 
5 إلى 39 سنة وي الوقت نفسه يتوقع أن يرعى رائد الأعمال 4# تلك السنوات 
ابر ةةالضتيرة 

. المعاناة من ضغط العمل: إن امتلاك مشروع صغير يعد مكسبًا كبيرًا من 
جانب؛ ومن جانب آخرء فإنه عمل شاق ومنهك حيث إن رائد الأعمال يستثمر 
جزءًا كبيرًا من ماله 2 هذا المشروع بمقابل التنازل عن دخل ثابت ومضمون: 
أو يرهن كل ما يملك للدخول 2 هذا الاستثمار؛ لذا فإن الفشل سيكون قاسيًا 
والعمل #ْ ظل ذلك سيولد ضغطا وقلقًا كبيرًا لدى المستثمر. ومما يزيد من 
الضغط النفسي اعتماد المالك على نفسه 4# إدارة المشروع؛ لأنه لا يرغب 3 
تفويض السلطة والمسؤولية للآخرين من الموظفين حتى لو كانوا أكفاء . وخاصة 
ل السنوات الأولى من الاستثمار 4 المشروع. 

. المسؤوئية الكاملة: إن من ثقافة ريادة الأعمال أن يكون الفرد قادرًا على أن 
يدير نفسه. ويتمتع بالاستقلالية. وكما أن كثيرًا من رواد الأعمال يجدون أنهم 
مرغمون 4 اتخاذ قرارات مرتبطة بقضايا وأمور ليسوا متخصصين فيها: 


وكثير من ملاك المشروعات الصغيرة يواجهون صعوبة 4 البحث عن مرشدين 


وك هذه الحالة فإنهم يتعرضون لضغط شديد ولشعور كبير 2 المسؤولية. 

. الإحباط: إن تأسيس مشروع رائد يتطلب تضحية كبيرة وصبرًا طويلا. ولتحقيق 
النجاح فإن على رائد الأعمال اقتحام وتجاوز الكثير من العوائق والصعوبات. 
ولمواجه هذه الصعوبات فإن الشعور بالإحباط والقلق يعد شعورًا متوقعًا خاصة 
أن النتائج المبهرة لا تأتى عاجلا. لذاء فإن على رائد الأعمال أن يتمتع بالصبر 
والتفاؤل للتحصن ومواجهة الإحباط. 


الوحدة الخامسة: سمات رائد الأعمال 


إذا كنت ترغب 4# الدخول 2 عالم الأعمال وتكون تاجرًا ورياديّاء وتحقق لنفسك 
النجاح لا بد من أن تعرف أن هنالك سمات؛ أى صفات يجب أن تتوافر 4# رائد 
الأعمال لتحقيق النجاح. وقبل أو نتحدث عن هذه السمات دعنا تعرف أو من هو 
رائد الأعمال. 


هو ذلك الشخص الذي يمتلك عملة؛ ويديره بنفسة. 


هو ذلك الشخص الذى لديه القدرة لتحويل فكرة جديدة الى 
ابتكار ومشروع ناجح. 


( 
أفكار جديدة 4 27 الإقناع 


ات 


م ١‏ م 
ابماس ك) رائدالأعمال ١‏ اتيرةوالإصرن 


الفصل الاول: مقاشيعم ريادة الأعمال 19 


. الثقة بالنفس: يمتلك رواد الأعمال ثقة بأنفسهم تمكنهم من الالتزام بتحقيق 
أهدافهم. ورائد الأعمال صاحب شخصية قوية وحازمة. وإن التفاؤل الذي 
يحمله يجعله يثق بآنه سوف يحقق النجاح الذى يتطلع إليه. 

. البحث عن الأفكار الجديدة: رائد الأعمال يحب التغيير والأفكار الجديدة,؛ ولا 
يحب التقليد والتكرار. وب الوفت نفسه يبحث بصورة مستمرة عن طرق ميتكرة 
لتحسين الأشياء. لذا تجده مطلمًا على أحدث التقنيات والوسائل ومستهدًا لتبنى 
الأفكار الإبداعية الجديدة. 

. الحماس: رائد الآعمال لديه طاقة إيجابية كبيرة تدفعه للإنجاز. لديه طموح 
عال ونشاط كيير. © يحب الخشمول والكدل واليقاء باذ عمل. 

. لا يخشى الفشل: الخوف من الفشل هو أحد العوائق الكبيرة التى تواجه 
رائد الأعمال. لذا فهو ينظر إلى الأمور بإيجابية وتفاؤل. وإنه يقبل المخاطرة 
المحسوبة التي تؤدي الى نجاح كبير. 

. يتقبل النقد: رائد الأعمال لديه مرونة كبيرة لتقبل آراء الآخرين: والاستفادة 
من نصائحهم ومشورتهم. ويعد الانتقاد والرأي الآخر طريقا للتحسين والتطوير. 
. المثابرة والإصرار: رائد الأعمال يعمل بإصرار ومثابرة حتى يصل إلى الهدف 
المطلوب. وهو يرفض الانسحاب من المواقف الصعبة. ويصبر على التحدي؛ 
ويتجاوز العوائق. ولا يستعجل النتائج. 


7. القدرة على الاقناع: رائد الأعمال لديه القدرة على إقناع الآخرين بفكرته 


ووجهة نظره باقتدار. ويستطيع جعل الأخرين يقيلون الفكرة. ويستحسئونها :. 


 طاسشن‎ 


صفغات راتد الأعمال 
هل تتمتع بصفات رائد الاعمال؟ هل انت: 


3 


تقدم على المخاطرة: إن رائد الأعمال عادة ما يقدم على بعض الخاطرة 


المحسوية. ولا يتردد 2ت افتناص الفرص. ويسير بحسب يد يقبتك. 


. صانع قرار: إن كلمة (التأجيل) لا توجد بين المفردات التي يستخدمها 


رواد الأعمال أنهم يرتاحون إلى القرارات التي يتخذونها ويعرفون الى 


اين يذهبون. 


هذه الأحلام إلى حقائق. وهم لا يقولون: «أنا أتمنى» بل يقولون: «أنا 
سوقف اكور 


أن يتخيلوا الصورة الكبرى الكلية سواء 4 الوقت الحالي أو المستقبل. 


٠‏ تتمتع بالدافعية: لأن رواد الأعمال لديهم رؤية وحلم: فإنهم غاليًا ما 


يكودون أشخاصًا متحمسين ولديهم داقعية؛ ولا يتركون شيثًا يقفا - 2 
طريق تنحقيق ضية اماع 


الحماسة 3 تؤدي دورًا كبيرًا بك تحويل هذه الأحلام إلى حقائق د 
أن تشهعر بالحماسة تشع من رجل الأعمال الحقيقى. 


. لمصية بالتقة : ان دواد الاعمال يعرفون الى اين هم ذاهبون. ولماذاء وهم 


واثقون انهم سوف ينجحون. 


٠‏ تتمتع بروح النشاط: إن رواد الأعمال يكونون ممتلئين بالحماس 


والدافعية بسبب أحلامهم لذلك فإنهم يكون لديهم دائمًا قدر كبير من 
الطاقة ويزدادون نشاطا عندما يرون أن كل خطوة من خطوات حلمهم 


تقربهم من الحقيقة. 


نعم لا 


لا آلا 
لا [ا 


لا [ا 
لا اا 


المبيريك؛ وفاء وأحمد الشميمري. مياديء ريادة الأعمال. جمعية ريادة الاأعمال. 5م. 


شاط اتك 22 222-777 


تمرين تقييم سمات ريادة الأعمال لديك: 

الآتي اختبار بسبيط سوف يساعدك على تقييم مدى توافر سمات ريادة الأعمال 
لديك. من خلال عدد من الأسئلة ستقوم أنت بالإجابة عنها وتحديد الدرجة التى 
تستحقها على كل سؤال. ولذا يرجى الإجابة عن الأسئلة بكل صراحة وصدق. واعلم 
أن الإجابة التي ستذكرها ليست نتيجة نهائية تحدد نجاحك أوفشلك # مشروع ريادة 
الأعمال. ولكنها مؤشر لك لتحديد ما لديك من سمات وقدرات ومهارات متميزة: وما 
يحتاج إلى تطوير وتحسين فيها. 


أجب عن الأسئلة الآتية عن طريق وضع علامة 2 أى من الأعمدة الثلائة على يسار 
الجدول التي تحدد مدى توافر العنصر لديك سواء: 

© تعم: بوحد لدي. 

ه محتمل: من الممكن أن يكون متوافرًا لدى. 


ه لا:لا يتوافر أولا يوجد لدي. 


الرقم السمات والقدرات والمهارات - 


عم 6 


1 أهتم دائمًا بآن أكون ناجحًا. 


اننا قط شد شم اشنا 


3 أستغل أي فرصة إيجابية تظهر أمامي. 
3 داك ددع ريا 

5ة أبحث عن المعلومات الجديدة وأتعلمها. 
6 أصر على تحقيق ما أفكر فيه. 


7 أفكر ذذايتكار اشياء حديدة. 


17 


15 


189 


20 


21 


22 


السمات والقدرات والمهارات ور محتمل 


لا أشعر بالتعب بسرعة عندما أقوم بعمل ما. 
يقال عني: إننى عنيد ف آرائي. 

أفضل أن أحدد بنفسي ساعات مذاكرتي. 
أفضل دائما أن أعمل بمفردي. 


أحد متمة كيرة شك مادة الرياضيات. 


أشعر بالملل بسرعة. 

أحتاج إلى التشجيع لكي أستمر 4 العمل. 
أحب أن أتخذ قراراتي بنفسي. 

يمكن أن أتعرض للفشل. 

كبيرة. 

عندما أفشل أحاول ألا أكرر الأخطاء التى أدت 
الى الفشل. 

أفضل التعرف إلى أشخاص جدد وتبادل أرقام 
والاحدفاء. 


أحب العمل ئساعات طويئة من أجل إنجاز 


أهداق. 


ظ 50 1 نعم محتمل ‏ 9 
الرقم السمات والقدرات والمهارات 2 1 0 
5 ك5 اننعتف ام الإنترنت للحصول على 
المعلومات. 
5 أعتقد أن الإنترنت والجوال وسيلتان هائلتان 
للتعرف إلى أشخاص جدد. 
5 قبل البدء © 5 عمل أفضل دائما ان الحند 
خطوات التنفيد. 


استسمم 00000 


| مفتاح الإجابة 


ه قم بإعطاء العيارات التي جاءت إجاباتك عنها ‏ 
عمود (نعم) (2) درجة لكل عبارة. 

» احسب عدد تلك العيارات واضرب العدد < (2). 

« اكتب المجموع الذي حصل عليه عمود ( نعم ) ش نهاية 
اعفد 

© كرر الخطوات نفسها مع عمود ((محتمل) وعمود (ا). 

» احسب المجموع الكلي للأعمدة من خلال جمع درجات الأعمدة الثلاثة. 


يمثل الجدول الاتي نتيجة ما قد تكون قد حصلت عليه من درجات كلية وتفسير 


من 41 إلى 50 

لديك إمكانيات جيدة لكي تصبح رائد أعمال 
وأنت 4 الطريق الصحيح. والعمل الحر سيكون 
مناسيًا لك. اخرص على تتمية مهاراتك: كستكون 


تاجرا # المستقيل. 


من 30 إلى 40 ' 1 


ولكنك تحتاج إلى عمل جاد ب صقل وتدريب 
المهارات والقدرات المتوسطة لديك. لا تيأس إذا 
ب 5 5 اس به ا 1١‏ 5 37 

كنت جاداء فيمكنك التاهيل: فلا يزال هناك متسع 


أنت غير مؤهل بشكل كاف لبدء مشروع ريادة 
أخمال تفسك. ولكن 0-7 شاك اد 
زملائك وتكوين فريق عمل مشترك بينكما يعوضص 
ماقد يكون من نقص لدى أي منكم. 


00200 تمارين وتطبيقات للمراجعة |00 

1. أنت تريد إنشاء مشروع صغير. فما هو نوع مشروعك؟ ولماذا اخترت هذا 
المشروع بالتحديد؛ أي ما هي الفوائد التى ستعود لك ولمجتمعك من المشروع؟ 

2 بعد معرفتك أن مشروعك الصغير قد يتعرض لمشكلات هل يمكنك أن تشرح 
كيف تفكر فيه وتخطط لمواجهة هذه المشكلات5 

3. هل يتوافر لديك أى سمة من سمات رائد الأعمال5 ما هي؟ 

4. تمرين حسابي: يعيش فهد 4 مدينة جدة وتعد السباحة هي الرياضة المفضلة 
له. وفد فكر ب عمل مشروع يستخدم فيه هذه الرياضة التي يحبهاء وهو أن 
يكون معلم سباحة خاصًا؛ 5 حرّاء أو أن يعمل ل وظيفة مدرب سباحة 2 
النادي الرياضي القريب من الحي الذي يقيم به. 

إذا كان الجدول الآتي يبين مكاسب فهد لكى يصبح رائد أعمال أو العمل ْ وظيفة 

مدربء وتحديد الأموال التي سيجنيها يوميًا وعدد الساعات التي بببايادنيا د 


! مشر وعك. 


المكاسب عددالساعات | أجر فهد 
اليومية التي يعملها يوميًا #الساعة 
- وظيفة مدرب سباحة 4 النادى 60 رباك 6 ساعات 

القريب للحي. 


اللشروع 


2 مشروع معلم سباحة خاص للاطفال. 44 ريال 4 ساعات 


أ هل يمكنك تحديد أجر فهد 4 الساعة من المشروع ومن الوظيفة؟ 

ب أيهما سيكون مكاسبه أعلى الوظيفة أم المشروع5 وضح إجابتك. 

ج. إذا قرر فهد عمل مشروع لتقديم دروس خصوصية لتعليم الأطفال السباحة. 
إضافة إلى حبه للسباحة؛ فما هي بعض المهارات الأخرى التي قد يحتاج إليها 
فهد لكى يصبح رائد أعمال ناجحًا؟ 


ب 
المشروع التجاري 
© © 
اهداف الفصل: 


بعد دراسة هذا الفصل سيكون الطالب قادرًا على أن: 
#7 يعرف المشروع التجاري. 
1 يفرق بين المشروع الكبير والمشروع الصغير. 
##© يصنف المشروعات بحسب المجالات الرئيسة الأربع. 
7 يعلل أهمية ريادة الأعمال. 
4/1 يحدد خطوات انشاء المشروع. 


عندما تخرج إلى الشارع تجد أمامك كثيرًا من المحال التجارية. فنحن نشتري 
الحليب والسكر من التموينات الغذائية ( البقالة). ونشتري الأدوية من الصيدلية: 


نحن 4 هذا الفصل سنتعرف الى المشروعات التجارية وأنواعها ومجالاتها, 
والفرق بس المشروع الصغير والكبير. ثم قوائد انشاء المشروع الصغير: و لعد ذلك 
خطوات انشاء المشروع التجاري الصغير. 


| تعريف المشروع التجاري 


«المشروع التجاري هو نشاط تستخدم فيه الموارد والأموال من أجل الحصول على 
منافع ‏ زمن معين». 
» فالموارد المستخدمة مثل الالات والمعدات والمواد الخام والعاملين (الموارد 
البشرية). 
ه والأموال تتمثل برأس المال. 
ه أما المنافع فهي العوائد التي يجنيها المستثمر من المشروع. وتتمثل عادة 2 
الإيرادات والأرباح. 


ويطلق على المشروع التجاري أحيانا النشاط التجاريء أو العمل التجاري. أو 
الأعمال. 


تظهر 4 الشكل الآتي هى: 


1. التجارة: مشروعات التجارة تعتمد على إعادة البيع والوساطة سواء تجارة 
الجملة أو تجارة التجزئة أو التصدير والاستيراد. وتاجر الجملة هو الذى 
يشترى البضاعة من المصنع. ثم يبيعها إلى تاجر التجزئة؛ أما تاجر التجزئة 
فهو الذي نشتري نحن منه بوصفنا مستهلكين. فهو يشتري من تاجر الجملة؛ 
ويبيع على الأآفراد ومثال ذلك محال التموينات الغذائية (البقالة). ومحال 
القرطاسية والمستلزمات المكتبية. ومحال بيع الملابس. والصيدليات. والمتاجر 
الإلكترونية. ومحال الآثاث. وكشك بيع مستلزمات الجوالء ومحل بيع الألعاب 
الإلكترونية؛ وبيع مستلزمات الأطفال. فهذه كلها تقوم بالشراء من تاجر الجملة 
أومن المصنعء وتبيع مباشرة إلى الأغراد. 


2. الصناعه: تقوم الصناعة الصغيرة السايقة بالمهام نفسها التى تقوم بها 
الصناعة بشكل عام فهي تقوم بتحويل مجموعة من المدخلات (المواد الخام - 
الالات- العمال) إلى مجموعة من المخرجات. وهي المنتجات تامة الصنع التي 
تباع بعد ذلك بالسوق. والصناعات الصغيرة متعددة ومتاحة لرواد الأعمال. 
ويمكنه الدخول ب عدد كبير من مجالاتها. ومن ذلك الصناعات الحرفية 
المختلفة. ومنها صناعة الطباعة. وصناعة الأيس كريم. وصناعة الأثاث. 


وهناك أمثلة أخرى على ذلك كثيرة. 


3. الخدمات: هي منتجات غير ملموسة. ولا تتطلب تخزينا. ولا تحتاج عادة إلى 
استثمار كبير 3 المعدات كما هو الحال شك مشروعات الصتاعة والتجارة؛ 
لذا فإن مشروعات الخدمات من المجالات الجاذيبة لأصحاب المشروعات 
الصغيرة. ومن أمثلة تلك المشروعات: خدمات السياحة والسفر: وأكشاك 
المأكولات الخفيفة والأيس كريمء. وخدمات غسيل الملابسء والنزل الصغيرة 
وتأجير الاستراحات. ومحال التجميلء والمشاغل النسائية. وخدمات تصميم 
المواقع. وخدمات الطباعة والتغليف. وأعمال الديكور والتصميمء. ومراكز 
إصلاح الأجهزة الكهربائية والإلكترونية. وخدمات التجميل والعناية بالبشرة: 
والبرمجة. وغسيل الملابس. وخدمات التوصيل والنقل. وصيانة الجوالات 
وبرمحتهاء وتأجير الدراجات اثنارية. 


4. الزراعة: المشروعات الزراعية تعتمد على منتجات الزراعة. وتتميز عادة 
بأنها موسمية بحسب نوع المحاصيل ومن أمثلتها مزرعة لإنتاج التمور. وحقول 
لإنتاج الخضراوات الخفيفة مثل النعناع والجرجير والبطيخ. وبيوت محمية 
صغيرة لإنتاج بعض الخضراوات. أو الورد أو بيع الفسائل عبر المشاتل الزراعية 
الصسدررك 


نشاط 


قم مع زمالائك عبر المجموعات بتصنيف هذه المشروعات وفق تصنيف الجدول: 


وكالة سياحة وسفرء ومتحف خاص»؛ وصيد ليه وبيع سيارات مستعملة:؛ وزراعة 


النعناع؛ وبيع نكخماء وصناعة ابواب ترائيك وصناعة بشسونء وتموينات» و تصلية 


وصيانة ثلا جة تبريد فواكه؛: وتوريد أاقمشة رجالية. وبيع مستلزمات نسائية. 


وبيع مالايس رجالية:؛ ونادي لياقة وانتاج أعللاف: وزراعة تمور. 


ا 


هناك مشروعات كبيرة وأخرى صعير ث : فالمشروعات الصغيرة تتميز 0 رأس 
مالها صعير . وعدد العاملين محدود: وحجم المبيعات فليل. ويحدم الملحيط الصغير 
وللتفريق بينهما نورد الجدول المختصر الاتي: 


جدول 1-2 الفرق بين المشروع الكبير والمشروع الصغير 
رأس مال كبير راس مال صعير 
عدد العاملين كبير عدد العاملين محدود 


حجم المبيعات كبير حجم المبيعات قليل 


ومن الأمثلة على المشروعات الصغيرة ما يأتي: 

التجارة: كشك بيع مستلزمات الجوال: ومحل بيع الألعاب الإلكترونية: والبقالة: 
وبيع مستلزمات الأطفالء وبيع الحلويات. والصيدليات. والمتاجر الإلكترونية 
الضبغيرة: 

ه الصناعة: صناعة الحرف اليدوية. تصنيع وتعبئة الحلوى والمكسرات والكعك, 
تصنيع منتجات بلاستيك. صناعة الأثاث. 

ه الخدمات: تقديم المأكولات الخفيفة. والخدمات السياحية. وخدمات التحميل 
والعناية بالبشرة. والبرمجة؛ وتنظيف الملابس. وخدمات التوصيل والنقل؛ 
وصيانة الجوالات وبرمجتهاء وتأجير الدراجات النارية. 


ا سم ( #1 ظ زا .» 5 ا رةه 4 55 اراس 
١‏ لقصل | لناتبي : المشسو ةقخ اننك 


إن تصنيف المشروعات إلى كبير وصغير يختلف من دولة إلى أخرى لأسباب 
عدة. وبحسب تصنيف المنشآت الصغيرة ك4 المملكة العربية السعودية: فإن المنشآت 
متناهية الصغر هى التى يكون عدد العاملين فيها أقل من خمسة: وإيراداتها السنوية 
أقل من ثلاثة ملايين. أما الصغيرة فهي التى يتراوح عدد العاملين فيها من 49-6 
موظفا. والإيرادات السنوية من 40-3 مليون ريال. أما المنشآت المتوسطة فهي التى 
يتراوح عدد العاملين فيها من 249-50 موظفا والإيرادات السنوية من 200-40 
مليون ريال. 


خصائص المشروعات الصغيرة 


تتمتع المنشآت الصغيرة بمجموعة من الخصائص التي تميزها عن غيرها من 
المنشآت التي يعزى إليها انتشار هذه المنشات بشكل كبير 2 معظم دول العالم. وينبغي 
التأكيد على أن اختلاف المنشأت الصفيرة عن غيرها من المنشآت لا يقتصر على 
محدودية الحجم بل على كثير من الخصائص المميزة لها. 


1. تتميزالمنشآت الصغيرة بسهولة التأسيس: من أهم ما يميز المنشآت الصغيرة 
محدودية التكاليف اللازمة لتأسيسها وتشغيلها مقارنة بالمنشآت الأكبر حجمًا. 
إضافة الى انخفاض المصروفات الإدارية اللازمة لهذه المشروعات. وذلك يعود 
بشكل أساسي إلى بساطة وسهولة الهيكل الإداري والتنظيمي فيها. 


وبشكل عام : فإن اجراءات تكوين مثل هذه المشروعات يعد محدوذا وغير مكلف: 
فقد أدى ذلك إلى عدم وجود قيود على إمكانية الدخول إلى قطاع المنشآت الصغيرة 
وخاصة 2# الدول النامية. وقد شجع ذلك من ثم علئ ارتفاع نسبة نمو شده المشروعات 
4 مختلف الأنشطة الاقتصادية. 


2 نمط الملكية المحلية: إضافة إلى أن المشروعات الصغيرة تختص بملكيتها 
محدودة ‏ السوق الذي تعمل فيه. فإنه 4 الغالب أن من يملك المنشأة 


الصغيرة أشخاص يقيمون ضمن المجتمع المحلي ومن ثم فإن ذلك يؤدي إلى 
زيادة استقرار العمالة واتاحة الفرصة لوظائف أكثر للمقيمين 4 المنطقة. 
والإحساس السريع بحركة السوق والإلمام المباشر يما يسمح بسرعة التكيف 
وتعديل أوضاع المنشأة. 

. المعرفة التفصيلية بالعملاء والسوق: كما ذكر سابقاء فإن سوق المنشآت 
الصغيرة محدود نسبيًا مما يتيح المعرفة الشخصية بالعملاء والتعرف إلى 
احتياجاتهم ورغباتهم بشكل مباشر ومن ثم القدرة على تحقيق الاستجابة 
السريعة لأي تغير فيهاء وذلك يحقق القدرة على التحديث المستمر للبيانات 
الخاصة بالعملاء. وذلك بالمقارنة مع المنشآت الكبيرة التي تحتاج إلى بحوث 
التسويق للتعرف إلى احتياجات العملاء ومن ثم بناء الإستراتيجيات التسويقية 
الماذكمة. 

. قوة العلاقات بالمجتمع: من أهم ما تتميز به المنشآت الصغيرة العلاقات 
القوية بالمجتمع المحلي المحيط بها التي يظهر أثرها 4# وجه الخصوص عند 
مواجهة المشكلات التي تعوق العمل. حيث إن صاحب المشروع الصغير تربطه 
علاقة شخصية بعملاثه ومستخدميه:؛ فهو يعرفهم بالاسم. ويتعامل معهم على 
مستوى شخصي. ومن خلال تلك العلاقة يشارك صاحب المشروع الصغير 2 
شؤون المنطقة التي يقع فيها المشروع اجتماعيًا وثقافيًا وسياسيًا. 

. مرونة الادارة وسهولة الأنشطة: تتمتع المنشات الصغيرة مقارنة بغيرها 
بيساطة تنظيمها؛ وذلك لمحدودية العاملين 4 المنشأة حيث إن العمل ث2 هذه 
المنشآت قائم على سهولة توزيع الاختصاصات ووضوحها وتحديد المسؤوليات مع 
سرعة إسناد الصلاحيات والسلطات؛ ووضوح الإجراءات والنماذج والسجلات 


المستخدمة مع وضوح القواعد والأسس. 


4 عام 1994م قام اثنان من تلامين المدارس الثانوية 2 أمريكا 
رتشارد. وشقيقه ديفيد دارلنج. تحولا من مجرد اللعب بألعاب ' 
الكمبيوتر إلى كتابتها وتصميمها. فقد استطاعا إنتاج عدد من 
العاب التسلية؛ ولتعريف العملاء بها قاما بالإعلان عنها ‏ مجلات الكمبيوتر 
الأسبوعية التى كانت تصدر # المدينة التى يقيمان بهاء مقابل 70 دولارًا 
دفعاها للمجلة. على الرغم من عدم تأكدهما من النتائج التي سيحصلان 
عليها من ذلك الإنفاق. 


وقد ترتب على تلك ال 70 دولارًا للا علانات تلقيهما طلبات لمنتجهما وصلت 
إلى 800 دولار. ما دفعهم بعد مرور سئتين على تأسيس شركة لإنتاج السوفت 
وير للألعاب. 


3 اق يد ا صههة 3 1 . 3 : ه: 
اليوم المشروع يحقق مبيعات تقدر بنحو 100 مليون دولار سنويا. ويعمل به 
موظفون يتجاوز عددهم 400 موظف. وهكذا فإن أخطار إنفاق 70 دولارًا ب 


اعلانات نتحت عنها ثروة هائلة. 


المرجع: كتاب التاجر الصغير -الشميمرى وأخرون- 4مم. 


هناك مجموعة من العوامل التى يجب توافرها 4 هذه المنشآت لكي تستطيع 
أن تسير ‏ طريق النجاح. وإن هذه العوامل تشمل العوامل الشخصية الخاصة 
بمؤؤسسى المنشأة: ومجموعة العوامل المتعلقة بالبيئة الداخلية للمنشأة: ]| هناك 


مجموعة العوامل المتعلقة بالبيئة الخارجية التي لا بد من توافرها لضمان نجاح قطاع 


1. العوامل الشخصية: نظرًا لآن المنشأة الصغيرة يتم تأسيسها # القطاع الخاص 
قد يكون لدوافع ذاتية وشخصية خاصة بالمؤسسء فإن القطاع الخاص يتمتع 
ببعض الخصائص التي يتطلبها العمل الحر والتي يجب أن يراعيها مؤسس 
المنشأة الصغيرة؛ وأن يتكيف شخصيًا وفقا لها. وحيث إن الربح هو الحافز 
المحرك للمنشآت 2# القطاع الخاصء فإن تحقيق هذا الهدف يتطلب الاتي: 

» طول مدة العمل اليومي مع سيادة نظام الدوامين # الغالب. 

© من المتطليات المهمة الانضياط © العمل. 

» إجادة كثير من المهارات المهمة مثل اللغة الإنجليزية: والحاسب الالى. والخلفية 
الإدارية وغيره من المهارات الفنية المهمة. 

٠‏ الجدية من قبل المستثمر للتكيف مع ظروف العمل. 

ه الحرص قدر الإمكان على اكتساب الحد الأدنى من الخبرة قبل تأسيس المشروع. 
خاصة أن فرصة اكتساب الخبرة بشكل عملي وسريع أكبر ف المنشآت الصغيرة؛ 
وذلك لارتباط صاحب المشروع المباشر بأنشطة المشروع.؛ فغاليًا ما يقضي 
صاحب المشروع وقنًا طويلا يوميًًا # أعماله الخاصة. 


الفصل الثاني: المشروع التجاري 


. العوامل المتعلقة بالمنشأة: هناك مقومات أساسية عدة تتعلق بالمنشأة نفسها 
يجب مراعاتها لتحقيق نسبة أكبر 4 احتمالية نجاح المشروع: ومن هذه العوامل 
ما يجب الإعداد له وتجهيزه قبل انشاء المشروع والبعض الآخر يمكن تحقيقه 
ث أاثتاء التشغيل. 

أهم خطوة للإعداد للمنشأة الصغيرة هي إجراء دراسة أولية عن جدوى 
المشروع. التي على ضوئها يمكن وضع خطة للمشروع حيث وجد أن من أهم 
المشكلات المسببة للفشل هى تجاهل هذه الدراسة واستئناف المشروع بشكل 


ارتجالي غير مدروس. 
تطوير القدرات الإدارية اللازمة لسير العمل 4 المنشأة حيث إن تطوير وتحديث 
ورفع كفاءة الإدارة يترتب عليه أن الإدارة 4 المنشأة تعتمد منهجًا صحيحًا 


للادارة ك تحقيق أهدافها. 

تعزيز ودعم وظيفة التسويق # المنشأة الصغيرة التي تساعد على معرفة السوق 
والفرص التسويقية والحرص على تحسين جودة المنتج. وان التوجهات التسويقية 
الحديثة تساعد بشكل قاطع على إرضاء العميل. 

الاهتمام بوظيفة التمويل والمحاسبة؛ التي تساعد على وضع الخطط المالية 
الملائمة مع التعامل مع الجوانب المالية والمحاسبية بطريقة صحيحة تضمن 
التغلب على المشكللات #ش هذا الحقل؛. وترشيد التكاليف عن طريق تخصيص 
الموارد المتاحة واستخدامها يكفاءة. 

توظيف التقنية # المشروع بما يتلاءم مع احتياجات المنشأة ومتطلبات النشاط: 
فمثلا يمكن أتمتة جميع الأعمال الإدارية داخل المشروع؛ بحيث يتم الاستغناء 


عن الورق قدر الإمكان. ومن ذلك استخدام أنظمة الموارد البشرية والمحاسبة 
والمخازن بما يضمن تنظيم العمل وتجويده. ويساعد ذلك على توظيف التقنية 
مع تطور المشروع ونموه ويجعلها اكثر فعالية. 


. العوامل المتعلقة يالبيئتة: هناك عدد من الإمكانيات اللازم توافرها #ثك البيئة 
لكي تسهم بشكل فاعل # تمهيد طريق النجاح لهذا القطاع. ومن أهم هذه 
العوامل الاتى: 

التخطيط المركزي الحكومي لأنشطة المشروعات الصغيرة مع تحديد أوجه 
المساعدة التي يحتاج إليها كالتمويل والتسويق؛ وذلك بعد تحديد احتياجاتها. 
ومثال ذلك إنشاء هيئة المشروعات الصغيرة # المملكة العربية السعودية عام 
7 هش. 

الدعم الحكومي لعملية تطوير رواد الأعمال 5لا 11616] من خلال التنسيق 
مع الجامعات والمعاهد المتخصصة. 

٠‏ دعم الاختراع والابتكار.# الجامعات وحث القطاع الخاص للمساهمة 4# تطوير 
ودعم البحث العلمي التطبيقي. 

؛» وجود قاعدة بيانات مركزية تتلاءم مع احتياجات المشروعات الصغيرة: 
وتساعدها على توقير المعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات. 

التنسيق مع الجهات التمويلية المختلفة لوضع برامج تمويلية متنوعة وداعمة 
للمشروعات الصغيرة. 

' تقديم المساعدات التسويقية على المستويين المحلى والدولى. 

٠‏ تنسيق التكامل مع المشروعات الكبيرة من خلال توفير المعلومات المتعلقة 
بالمشروعات الكبيرة من المواصفات اللازمة لاحتياجاتها من مستلزمات الإنتاج 
التي تقدمها المشروعات الصغيرة. 


ما 


الرخصة الدولية لريادة الأعمال (لاغ١١)‏ 

هى وخضة تمتم إن دكون مؤهاة لإنشاء مشروعات الأعمال وهى تفكس 
إمكانية أن يكون حامل هذه الرخصة قادرًا على إنشاء عمل ريادي حر 
وطني سعودي طموح يسعى إلى أن ينتشر 2# العالم العربي بوصفه نموذجًا لتأهيل 
الشباب نحو العمل الحر بشكل احترلك. وقد تم عقد ذورات عدة تأهيلية للحصول 
على الرخصة الدولية لريادة الأعمال (1ا1غ1ا١)‏ للرجال والنساء ويمعدل (100) 
ساعة تدريبية ولمدة تاد نة الى أربعة أسابيع. تستحدام فيها أحديث الوسائل والتطبيقات 


العمل. وكيفية الإدارة والتسويق والتمويل. وتزويد المشاركين بالمهارات التطبيقية والفنية 
اللازمة للمشروعات الريادية. موقع الرخصة الإلكترونى 11.60177ع]|أ. للالالالالا 


الفشل ليس عيبًا والإخفاق ليس نهاية المطاف. وقد يفشل رائد الأعمال لكنه ريما 
استفاد كثيرًا من ذلك الفشل لنجاح قادم. ولولا وجود الفشل لما استطعنا معرفة كيف 
الوقوع فيه. وِي هذا القسم نورد عددًا من الاقتراحات التى يمكن أن تساعد على 
علاج أسباب فشل المشروعات الصغيرة وهي كما يأتي: 


1. افهم مشروعك بعمق: من المهم بناء الخبرة والمعرفة المناسبة للنشاط الذي 
سيزاوله رائد الأعمال. حيث ينصح المستثمر بداية بتحصيل المعرفة اللازمة عن 
القطاع الذي سيتم الاستثمار فيه وجمع كل المعلومات اللازمة لذلك ومن جميع 
المصادر من خلال الاطلاع على المصادر المكتبية المختلفة كالمجلات والدوريات: 
والكتب. والتقارير. والإحصائيات. من الضرورة الاتصال بالموردين والعملاء 
والهيئات التجارية وكل من له علاقة بالقطاع الذي يمكن الاستثمار فيه. 


2 تطوير خطة عمل ملائمة: إن إعداد خطه عمل 35ام 0510655ا8 يعد أمرًا 
مهما لاي رائد اعمال يسير 4 طريق غير واضحء وعلى الرغم من ذلك: فإن 


الكثير من رواد الأعمال لا يخصصون جزءًا من وقتهم لتطوير هذه الخطة. ومن 
فوائد خطة العمل أنها تساعد على تمهيد طريق النجاح: وتعد وسيلة للمقارنة 
وقياس الانجازات الحقيقية قشلا غلى أن الشطة تساعد رائد الأعماق على 
التأكد من صحة الفروض قبل اتخاذ أي قرارات مرتبطة بالاستثمار. وتساعد 
على مواجهة الصعوبات والتحديات والإجابة عن أهم الأسئلة قبل الاستثمار. 

3. إدارة مصادر التمويل: إن أفضل وسيلة لمواجهة الصعوبات المالية هي تطوير 
نظام عملء ومن ثم استخدامه # اتخاذ القرارات الصحيحة: ولا يمكن لأي 
رائد أعمال تحقيق الرقابة كك الاستثمار إذا لم يكن قادرًا على المحافظة على 
مركزها المالى. وإن أول خطوة كك إدارة المصادر المالية بجدارة هى الحصول 
على رأس مال تأسيسي جيد حيث إن تكاليف التأسيس باهظة جدًا. 

4. فهم القوائم المالية: من المهم أن يطلع رائد الأعمال على وضع استثماره من 
خلال الاعتماد على السجلات والقوائم المالية. حيث إن هذه القوائم تمثل وسيلة 
إدارية صعبة. ومن متطلبات النجاح الأساسية # أي مشروع هي بناء المفاهيم 
البسيطة للمحاسبة والتمويل. حيث إن التفسير الملائم لهذه القوائم يعد مؤشرٌ 
يعتمد عليه للتأكد من صحة الاستثمار. أو التعرف إلى المشكلات التي يمكن 
أن يتعرض لها المشروع؛ ومن أمثله ذلك انخفاض المبيعات: وتدهور الأرباح: 
وارتفاع الديون: وتقلب رأس المال العامل. 

5. إدارة الأشخاص بنجاح: على الرغم من محدودية عدد العاملين ثش المشروع 
الصغير إلا أنه لا بد من معرفة إدارة الناس بنجاح حيث إن من متطلبات 
المشروع استقطاب كفاءات متدربة؛ ويقدم لها حوافز ملائمة. وهذا الآمر مهم 


حيث إن كفاءة الأشخاص هي التى تحدد مدى نجاح المشروع. وهذه القضية 
تمثل أحد التحديات التى تواجهها المشروعات الصغيرة. 

6 اهتم بنفسك: إن نجاح أي مشروع يعتمد بشكل كبير على سلامتك واهتمامك 
وتمتعك بصحة جيدة؛ لذا من المهم معالجة أى ضغوط يتعرض لها رائد 
الأعمال. وإن من المهم إدراك أن أهم ما يمتلكه المستثمر هو وقته حيث إن من 
المهم إدارة هذا الوقت بنجاح. ولا يمكن تحقيق هذا النجاح من دون عزيمة 


واصرار وصبر. 


الوحدة الرابعة: خطوات انشاء المسروع الصغير 


يقؤول المثل: مان خطوات الألف ميل نينا بخطوة» وانشاء المشروع الصغير كدلك, 
فهو يتطلب المرور بخطوات ومراحل عدة حتى يبدا؛ ثم يستمرء وينجح. ويمكن إجمال 
الخطوات الآساسية لإنشاء المشروع التجاري الصغير بالآتى: 


تحديد 7 اللاعداد تقييم 7 
ا 7 للمشروع الخيارات 3 المشروع 


أولا: تحديد المسروع 


عمه 


تشمل هده الخطوة تطوير الفكرة لتصيح قرصة:؛ وتحديد المنتج المختار,. ومدى 
حاجة السوق له. ومن هم العملاء؟ وكم رأس المال التقريبي المقترح؟ وك هذا المقرر 
سبوقف تستعرض صَمن هده الخطوة مراحل لحويل الفكرة الى قرصهك؛ والتعرقف الى 


السوق. 


ثانيا: الإعداد للمشروع 


تشمل هذه الخطوة خطة الأعمالء: وتحديد العاملين بالمشروع. وتحديد موقع 
المشروع. وكيفية الإنتاج أوتقديم الخدمة,. والإيرادات المتوقعة: والمصروفات المحتملة. 


وك هذا المقرر سوف نستعرض خطة الأعمال. 


2 ) هيادئئ ريادةالأعمال 


| النّا: تقييم خيارات المشروع 


تشمل هذه الخطوة الخيارات الأساسية للمشروع مثل تحديد مصادر التمويل, 
فهل سيلجاً رائد الأعمال للاقتراض أم لا5 ومن أين سيقترض5 وكم سيقترض5؟ 
وهل سيختار شريكا له: أو ظ سيشوح بالمشروع بمفرده؟ وأين موقع المشروع؟ ويحدد 2 
هذه الخطوة أيضًا الشكل القانوني للمشروع. و4 هذا المقرر سوف نستعرض مصادر 
التمويل. والخطة التسويقية. والخيارات المهمة أمام رائد الأعمال: والشكل القانوني 


| رابعا: تنفيذ المشروع 


تشمل هذه الخطوة البرنامج الزمني لتنفيذ عمليات المشروع؛ ومتى سيبدأ؟: وكيفية 
إدارة عملياته. وتقسيم الأعمال بين فريق العمل. وِي هذا المقرر سوف نستعرض 
إجراءات تأسيس المشروع. ووضع خطة التنفين. والتعرف إلى الجهات الداعمة لرواد 
الأعمال. 


| خامسا: مراجعة المشروع وتقييمه 


تشمل هذه الخطوة تقييم أداء المشروع والعاملين فيه. ومدى ربحيته. ومدى تحقيق 
أهداف المشروع. وتشمل هذه الخطوة سبل متابعة المشروع وتقدمه ونموه. ووسائل 
المراقبة والسيطرة للأخطار المحتملة للمشروع قبل وقوعها. وأخيرًا وضع خطة 
احتياطية للخروج من المشروع. 


ا" 
قصة نجاح 
سوزان صاحبة الاورادة 


تلعيدة اخرى افيا [ ند ان الثزةقير5 كادت مريكة 0 باد ال عر ان 
الذي قيد حركتها بدرجة كبيرة. ولكنها بدأت مشروع بيع دمى للأطفال 
مصنوعة يدويّاء وكانت تكاليف بدء مشروعها 200 دولار. وتكاليف مستلزمات 
صنع الدمية الواحدة 5, 7 دولار. وكانت سوزان تستغرق أربع ساعات 4 صنع 
الدع اكوا جناي فرسك همياي ان حمق كر نر اك الملا 0 


ومن ثم فإن التكاليف الكلية للدمية الواحدة كانت 27,5 دولار |5 7 
تكاليف مستلزمات صنع الدمية + 20 دولارا ( خمسة دولارات تكلفة الساعة 
: اربع ساعات عمل للدمية)]. وفد تمكنت سوزان من بيع نحو ثماني 0 


م لسبعر الواحدة خمسةك و اعون دولارًا. و بعل سهد قليلة ادك 
سوزان تصنع الدمى # المنزل: وتبيعها ب كشك بأحد المولات. وإن كثيرًا من 
أصحاب المتاجر كك المول كانوا يشترون دمى سوزان الجميلة: ويبيعونها 2 


متاجرهم. 


| أولا: أجب عن الأسئلة الآتية 


1. إذا بدأت مشروعًا صغيرًاء فماذا سيكون؟ 

2 لماذا تعتقد أن بدء مشروع صغير سيكون مفيدًا لك؟ 

3. ما الذي تحتاج إليه لكي ينجح مشروعك؟ 

4. عدد ثلاثة من سمات المشروع الصغير. 

5. ما هى الأسئلة الخمسة التى يجب أن تجيب عنها بوصفها خطوات لبدء مشروع 
صغيرة 

6., ما أسباب اختلاف تصنيف المنشآت الى كبيرة وصغيرة من دولة إلى أخرى؟ 

7 اذكر واحدة من القدرات التي لدى المشروعات الصغيرة:. مقارنة بالكبيرة التى 
تجعلها أكثر قدرة على الابتكار: 


ش ثانيا: أكمل الفراغ 


ل 2 طن ف لزنب المشروع الذي يتميز بانخفاض راسمالة: وقلة 
عدد العاملين, وصعر حجم مبيعاتك. 
2 من المجالات الصناعية التى يمكن أن تعمل بها المشروعات الصغيرة 


اا ا ا ا ا ا ل ل ا ا ل ل ل ل ا 


6ه هه 82 اه 8 6 م 62 م 9 6 م 2 ل ف جا ع د د ل جد و د ا ا 5 اه 


نا لذ لدي ليا د لد يا لديا د ايديا د الا الملا د يد له فا د اد قا نه 


ثالثا: تمرين حسابي 


فهد ومحمد وإبراهيم لديهم مشروعاتهم الخاصة بهم. وقد استثمر كل منهم فى 
مشروعه الف ريال مد خراته. وب> يكسب كل واحد منهم مئّتي ريال من مشروعه شهريا. 


إذا كان الجدول الاتي يبين ما يفعله كل من فهد ومحمد وإبراهيم بمكاسيهم من 


المدخرات 
اا 9 المكاسب ذا لشهم 
ع ظ 1 ا 0 
ا ا اعسات لك الأول مثتا ريال 
بدابة المشر وع 
اعاد استتيا ها 
هد الف ريال : 
ك المشروع 
أعاد استثمارها 
لك المشروع 
أدة اشية الف ريا 
0 00 إطارات لسيارته 


المكاسب 2 الشهرم 
الثاني مثتا ريال 


أعاد اسك ستثمارها 
لك المشروع 

أنفقها على وليمة 

ديا 1ط شراء 


جديد 


الا لا لشي 
الثالث مثتا ريال 


عاذ تار ها 
المشروع 

أعاد استثمازها 
لك المشروع 


انفقها على شراء 
كماليات للسيارة 


ا.. كم ستكون استثمارات فهد ث مشروعه بعد مرور ثلاثة شهورة 


ج- كم ستكون استثمارات إبراهيم شك مشروعه بعد مرور ثلاثة شهوره 


د. أى منهم كان الأفضل 4# التعامل مع مكاسبه واستثماراته؛ ومن ثم مشروعه 
سيحقق مبيعات ومكاسب مالية أكبر من الآخرين؟ 


تحويل الآفكار إلى فرص 


أهداف الشفصل: 


بعد دراسة هذا الفصل ستكون قادرًا على: 
## تعريف الاختراع والابتكار. 


7» تحول المشكلات لتكون أساس وضع الحلول الابتكارية. 
##© تصوغ الفكرة التى تفكر فيها. 

#» تقيم الأفكار الجديدة. 

#7 تجمع البيانات الخاصة بمشروعك التجارى. 


7 تحلل المعلومات بطريقة فعالة. 


| تعريف الاختراع 


الاختراع: هو كل فكرة جديدة مفيدة قابلة للتطبيق. 
الاختراع: هو فكرة جديدة لحل مشكلة قائمة وقابلة للإنتاج الصناعي. 


وبمعنى آخرء فالمخترع من يقدم شيئًا جديدًا لم يسبقه أحد إليه. فالعالم 
الكبير أديسون مخترع لم يسبقه أحد لي اختراع الكهرياء وأسّس على ذلك كثير 

من الاختراعات. ومن اختراعات المسلمين اختراع الإسطرلاب؛ وتقنيات الكاميرا: 
وهقياس حرارة الهؤاء.وفخ أمظة الاختراعات الحديكة»الطاكرات ناة عليان: وكناشات 
البلازماء والهواتف الذكية. والسيارات التي تعمل بالطاقة الشمسية. 


براءة الاختراع: أصضعم 3م 


2 بداية مرحلة البحث والتطوير لآى ابتكار يمكن لرائد الأعمال أن بيقيك 0 
ولكن عندما يكون المنتج جاهرًا لطرحه 2# السوق؛ فإنه سيكون عرضة للتقليد: وربما 
تمكن أحد المنافسين بإنتاجه مرة أخرى بكفاءة أعلى من صاحب الابتكار. لذلك تم 


ايجاد مأ ليسهى براءة الاختراع. 


يراءة الاختراع: هى حماية مؤفتة لفكرة جديدة مقبولة ومميزة لها الفائدة 
المجتمعية وإمكانية التطبيق. وهي تمنح المخترع القوة القانونية لمنع أي شخص من 


استخدام الاختراع دون اذن أو رخصة من المخترع. 


مع مكتب البراءات السعودي # مدينة الملك عبد العزيز للمكى والتقنية عبر الموقع 


معايير الحصول على براءة الاختراع 
من أجل الحصول على براءة اختراع فإنه من المهم استيفاء المعايير الآتية: 
1-7-5 00 
2 لا بد أن تتضمن الفكرة خطوات مبتكرة:ء بمعنى أن يكون تطوير الفكرة ليس 
معلومًا لآي شخص عادي له معرفة ث2 المجال نفسه. فلا بد أن تكون عمليات 
التطوير نقلة لا تعديلا عاد ا لمنتج موجود. 
3. لا بد أن يكون الاختراع ممكن التحويل إلى منتج تجاري أو صناعي. 


4. ألا يكون الاختراع ك مجالات محظورة أو غير مقبولة. 
ظ 
| الابتكار 


الابتكار هو المقدرة على تطوير فكرة أو عمل أو تصميم أو أسلوب أو أي شيء 
آخر وبطريقة أفضل وأيسر وأكثر استخدامًا وجدوى. وهناك لبس كبير بين الابتكار 
والاختراع عند عموم الناس؛ فالابتكار يعتمد على التطبيق والاستخدام الواقعي: أما 
الاختراع فهو إيجاد الفكرة أو التصميم أو الأسلوب من العدم بحيث إنه لم يكن له 
مثيل من قبل وليس شرطا أن يكون الاختراع قابلا للتنفينذ. فإذا ما عدل عليها: 
وأضيف لها تحسينات تسمى هذه الإضافات الابتكار. 


ويُشكل الابتكار 4 يومنا الحاضر المحرك الأكثر أهمية للنمو الاقتصادي للدول: 
فهو يعتمد على مناخ اجتماعي داعم للمبادرة ضمن ثقافة من الحرية الاقتصادية 
والفكرية. ويدرك صناع السياسة ضرورة تشجيع هذا النوع من النظام المتكامل أو 


التعاوني للا يتكار حدى تهيضص الدول. والايتكار هو اينات . ريادة الأعماق والقاعدة 
التى ينبنى عليها الاقتصاد المعربذ. 


وهناك فرق بين الإبداع والابتكار. فالابداع هو تقديم فكرة جديدة غير مسبوفة, 


لك حين أن الايبتكار هو تحويل الفكرة الى : 


لبيق عملى. ومثال ذلك. فكرة إنتاج سيارة 


تسير بوقود الماء. هذا تفكير إبداعي ولكن إنتاج هذه السيارة وبيعها شك السوق يعد 
ابتكارًا. 


خصائص الإبداع والا يبتكار: 


يتسم الإبداع والابتكار بعدد من الخصائص التي تميزه. والتى منها ما يأتي: 
الفكرة الإبداعية دائمًا صغيرة: ثم تمر بمراحل متعددة. 

الإبداع يحتاج إلى دعم القادة؛ وإذا لم تصل فكرة الإبداع إلى القادة فقد لا 
تصل إلى نتيجة. وإن وصلت لنتيجة فقد لا ترى النور فى التطبيق. 

لا يقتصر الإبداع على الأذكياء فقط. ولكن توافر الذكاء يرفع القدرة على 
الإبداع. 

يجب أن يكون الإبداع حديثا وجديدًا. 

الإبداع يكون موجودا داخل كل فرد مناء ولكن بدرجات مختلفة. 

الإبداع يهدف إلى تحقيق فوائد ومنافع لكل من الفرد والمنظمة والمجتمع. 

يمكن تثمية الإيداع ودعمه. 

الإبداع ليس موروثًا فقط (أي إن الشخص لا يولد مبدهًا بالفطرة فقط)؛ بل 
يمكن تنمية الإبداع داخل الشخص من خلال التدريب والتجريبء ووجود البيئة 
المحفزة الاشخاضن العدخين. 

الفكرة الإبداعية يجب أن تخدم المجتمع والمستقبل حتى تكون قابلة للتطبيق 
الفعلى. (بمعنى أنه لا يجب أن تكون الفكرة الإبداعية متعارضة مع مصلحة 


ه الإبداع لا يقتصر على الاختراعات 4# مجال التكنولوجيا فقط. بل يمكن أن يتم 


فى جميع المجالات الإدارية والاقتصادية وغيرها. 
سحا 


اديسون 


يعد الأمريكى توماس ألفا أديسون (1847- 
1م) واحدًا من عمالقة العلوم التطبيقية؛ حيث 
سجل ياسمه (1093) اختراعاء. وقدرت اختراعاته 


بنحو ستين مليون ريال: ويفسر أديسون نجاحه وشهرته 
بآنها 296 وحي والهام. و9896 جد وجهد. حيث تمكن من اكتشاف المصباح 


الكهربائي بعد ألف تجربة غير ناجحة. 


ازداد اهتمام 000 بالكيمياء ملك كان 2 سن العاشرة؛ وشحجعتك ا 
وأعطته ما يريد من المال ليشتري ما يحتاج إليه ثْ تجاربه. فجعل من حجرة 
2 منزلةهة معماة 10 


المصدر: ويكيبيديا - الموسوعة الحرة. 


عوامل دعم الإبداع والابتكار 


أولا: التعليم. 
من هم العوامل المساعدة على تنمية الابداع هى التعلي لتعليم والتدريب على التفكيم 
الإيداعي وحل المشكالات يطريقة مبيدعة. ومن ذلك تدريس مواد تخدمح التفكير 


الابتكاري: وتحفز الابتكار مثل (مهارات التواصل والاتصالء وحل المشكلات. وإدارة 
الوقت. والقدرة على كتابة التقارير واعدادهاء والمقدرة على الاستنباط. وان الابتكار 
بشكل مستمر على أسلوب حل المشكلات 
الإبداعي عبر المجموعات مع زملاتهم. أما إذا كان التعليم يقوم على الحفظ والتلقين: 
فإن ذلك سيحول دون تنمية الإبداع. 


يتعزز وينمو إذا اعتاد الطلابء وتدربوا 


ثانيا: الآأسرة. 

تؤدي الأسرة دورًا جوهريًا 4 تنمية سمات الابتكارء فالأسرة تشجع أبناءها على 
ممارسة السلوكات الريادية والتفكير الإبداعي. وتوفير البيئة المنزلية التي تتسم 
بالحوار. وتعطي كل فرد حقه 2# التعبير عن الذات والأحاسيس والمشاعر. وتحفز 
الأبناء على الاستقلالية والاعتماد على الذات 4 جميع شؤونهم الخاصة. 


ثالثا: التواصل مع المجتمع. 
التواصل مع المجتمع وبيكة الأعمال مهم جذا للريط بين التعليه والتطبيق. فالأتكار 


المبتكرة والمبدعة يجب أن يتم توصيلها للمجتمع لكي يمكن اختبارهاء ثم تطبيقها 2 
رض الواقع العملى. 


رابعا: الجهات الداعمة. 


نظرًا لأن ثقافة الابتكار تنبع من المجتمع الذى تنشأ فيه فإن المؤسسات العامة 
والخاصة تؤدى جميعا دودًا ييا تثمية الايتكار. وذلك بنصدا يم البرامج والأنشطة 
والفعاليات والمعارض المعززة للا يتكار. 


الوحدة الثانية: مراحل تحويل الأفكار الى فرص 


هناك طرق عدة تقود رائد الأعمال لتحويل الفكرة إلى مشروع: ومن تلك الطرق 
تلك الطريقة التى طورها فريق الرخصة الدولية لريادة الأعمال # تحديد مراحل 
تحويل الأفكار إلى فرص. يمكن اختصار هذه المراحل إلى أربع مراحل تظهر بالشكل 


الاتى: 


أولا: توليد الأفكار 


الوصول إلى فكرة المشروع الصغير هو نقطة البداية والأساس لنجاحه. فعندما 
تصل الى ذفكرة معينة يجب أن تأخن 4 الحسبان أن هذه الفكرة قابلة للتطبيق وممكن 
تحويلها إلى مشروع واقعي حقيقي. والآفكار الجيدة تلك 


ظ 5 ِ د 
نفسه. وطورها بذاته. وليست المثنقولة او المقلدة حرفيا 05-4 | 
0000 1 
مان الآخرين. | 


اكتب على ورقة عنوانا هو :(هذا أنا) واكتب على يمين الصفحة قائمة من خمسة 
الى سبعة أشياء تحيهاء أو تجيدها على سبيل المثال «احب القراءة؛ احب الحاسب 
الآني: أجيد حل المشكالات: واكتب على يسار الصفحة قائمة بالآشياء التي تعتقد 


54 مبيادى ريادة الأعمال 


أنك أذ تجيدهاء أو ب* تحب القيام بها. على سبيل المثال ول" أاحب الحديث أمام 
الجمهورءاو لا أحب العاب الكمبيوتر». 


وعند انتهائك من الكتابة اسأل نفسك «ما هي المنتجات التي يمكن أن تحسن 
رغبتك أو قدرتك يك هذه الآشياء التي كتبتها؟». ثم اسأل نفسك: أي من هذه 


بيرسي شاو /لا0آ5 ناعم 


مواطن إنجليزي قدم للبشرية اختراعًا مفيدًا أتى من البحث 
عن حل لشكلة. وقد أدي ذنك إتئ اختراع واخد من أكثر الأمكار اسستخداما 
على مستوى العالم. كان بيرسى يعاني مشكلة فيادته لسيارته عند عودته 
يوميًا من العمل 4 أيام الضباب الكثيف الذي تعانيه إنجلتراء والذي كان 
يعرضه يوميًا لخطر الانحراف عن الطريق والاصطدام. وقد أنقذه من ذلك 
الخطر يومًا من الأيام أحد القطط التى كانت تسير على جانبي الطريق 
بعيونها التي تلمع ي الظلام. 


من هنا توصل إلى اختراع جعله من 
أصحاب الثروة. حيث صنع بذكاء ما 
سمى (عيون القطط) . وهي عاكسات 
للضوء صغيرة ‏ حجم عيون القطط. 
تثبت 4 الطريق وتضيء عندما تسقط الأنوار الأمامية للسيارات عليها ب 
شا الدع ا ها الو عسيلا" 


المصدر: ويكيبيديا الموسوعة الحرة - 6013مماعلاعمع ععم]1 عطخ ,وألعم أكااننا 


ثانيَا: صياغة الأفكار 


يقصد بصياغة الفكرة؛ القدرة على شرح الفكرة والتعبير عنها بشكل واضح يحدد 
معالمها. ويصف مكوناتها. ويتطلب التعبير عن الفكرة مشاركة الآخرين حتى تنضج: 
ويمكن وضع تعريف لهاء ومن الأفكار التي تعين على التعبير عن الفكرة وضع تعريف 
لها والغرض منهاء ثم تصنيفها باستخدام مهارات التفكيرء وفيما يأتى أحد التمارين 
المعينة على التعبير عن الأفكار. 


قم مع مجموعة من الطلاب بالتعبير بشكل مختصر عن الاتي: 


3 الفكرة التعبير 


جهاز يتم من خلاله شحن بطارية الجوال دون 


1 شا اد 
حن جوال متنقل الحاجة إلى مصدر كهرباء. 


2 سيارة كهربائية سيارة تعمل بالبطارية الكهربائية. وتستغني عن 
اللدرين: 
أضف ثلاثة أفكار؛ وعبر عنها: 
1 
2 


3 


وك هده المرحلة يعرص رائد الأعمال أفكادًا مختلفة للمشروعاته وقق المعايير العامة 
الانية: 
2 أن تكون قابلة للقياس. 


3. أن تكون محددة. 


فيجب ألا تكون الفكرة المراد تنفيذها خيالية بل يجب أن تكون فكرة واقعية ممكنة 
التحقيق 2 حدود الامكانات المتاحة والقدرات المتوافرة والوقت المحدد. فلا فائدة 
من وضع أفكار يستحيل تحقيقها لعدم واقعيتها. أو أنها ضرب من الأماني والخيال. 
ويجب أن تكون قابلة للقياس والمتابعة حتى يتم تقويمها ومعرفة ما إذا كان هناك 


أعرض أفكارًا لمشروعات: ثم تأكد من أنها مستوفية للمعايير الآولية بوضع عللامة 


م أفكار لمشروعات واقعي قابل للقياس محدد 


| ثالثا: تقييم الأآفكار 


ليس بالضرورة أن تكون كل فكرة مشروعًا ناجحًاء أو أن تكون فرصة استثمارية 
جيدة. بمعنى أنه ليست كل فكرة ترد إلى ذهنك من الممكن أن تتطور لكي تصبح 
فرصة استثمارية لمشروع ريادة أعمال ناجح. فالفكرة مهما تعلقت بهاء وتحمست لها 
لا بد أن تخضعها للتقييم: حتى لا يؤدى هذا الحماس إلى الفشل. 


لذا لا بد من أن تخضع الفكرة للتقييم وفق معايير محددة تساعد على الاختيار 
السليم للفكرة المناسبة ووفق المعايير التى تتبناها الجمعية السعودية لريادة الأعمال: 
فإن رائد الأعمال يمكنه تقييم الفكرة من خلال هذه المعايير الخمسة: 


1. المعبار المالى: مدا ىق فدرتك المالية لتحويل الفكرة الى مشروع. 
2 المعيار البشري: توافر الكفاءات البشرية للمشروع. 
3. المعبار النسوبصى: حجاذبية الفكرة وو حود طلب كاف 2 السوق للمنتحات. 


4 المعبار التخصحي: مدى حماسك ورغيتك 2 القيام بالمشروع. 


5 المعبار المحريبك: خبراتك ومعرفتك 2 مجال المشروع. 


اشام( ج22 


هذا التمرين يساعدك على عرض أفكار عدة لمشروعات تفكر فيها؛ ضع علا مة صح 
/0) عندما تستوك فكرة المشروع المعيار. والمشروع المناسب هو الذي سيحصل على 


| رابعا: اختيار الفكرة 

وك هذه المرحلة الأخيرة يتم تحديد الخيار المناسب. ثم قم بزيارة واستشارة 
أشخاص يديرؤن أو يملكون مثل هذه الأنواع من الخيارات. فالاستشارة توير أساسي 
للمسيرة وقبلها الاستخارة وطلب العون من المولى القديرء فكما ورد # الآثر: ما خاب 
من استخارء وما ندم من استشار. 


وك هذه المرحلة من المهم أن يقوم رائد الأعمال بترتيب الأفكار وإعداد جدول 


زمني محدد بالآهداف والإجراءات والآمور الواجب إنجازها لكل مرحلة من مراحل 


الوحدة الثالثة: التعرف إلى السوق 


سواء كنت ستبداً مشروعًا جديدًا أو ستشتري مشروعًا قائمّاء فإن معرفة السوق 
أمر جوهري تساعدك على التعرف إلى عملاتك والإلمام باتجاهات السوق والحفاظ 
على قدرتك على مواجهة منافسيك. 


وعند التعرف إلى السوق فإننا نبحث عن الإجابة للأسئلة الآتية: 


من هم العملاء المحتملون؟: من سيستخدمون منتجك5 ما هي أعمارهم؟ هل 
هم من النساء أم الرجال5؟ هل لديهم أطفال؟ أين يقيمون؟ وهل عددهم كاف 
للشراء منك؟ 

من يؤثر ل قرار شرائهم؟ وأين ستجدهم؟ ما هي المجلات التى يقرؤونهاة ما 
هي موافع الويب التي يزورونهاة 

مأ هي توجهات السوق”؟ هل الطلب كاف ومستمر لهذا المنتج؟ هل هناك احتماللات 
للنمو السوقة كم حجم المبيعات المتوقء؟ 


ل أحد لقاءات العصف الذهني التى تنظمها شركة (نستله) 
الشهيرة, التى تمتلك بسكويت الشوكولانة (كيت كات )غ643 1 . 
وجهت السؤال الاتي للمشاركين #ْ ورشة العمل: 


0 | مبادئ ربادةالأعمال 


كيف يمكنك أن تصل إلى شيء مختلف من الشوكولاتة؟ أو ما هي الأشياء 
الأخرى التي يمكننا عملها بالشوكولاتة؟ وهي أسثلة المقصود منها توليد 
الأفكار. فتتيح للمشاركين التفكير الحر حتى ولو كانت الإجابات غريبة. وقد 
كان من بين الإجابات الاتي: 


© استخدام رائحتها ب تعطير الصابون والشامبو. 
© استخدامها أنذارا" للحردق» تالاغتماد على نقظة ذوناتها لتعدك أن 
درجة حرارة الغرفة قد وصلت إلى مرحلة الخطر. 
السيه: :الكا الصتكيرات احسيد الشميمري - الشقري 2014م. 


| تحليل السوق 
تحليل السوق يقوم رائد الأعمال بتحليل كل من: 


1. البيئة الا قتصادبه : مثل القدرة الشرائية لدى عملا نك : وهل من السهل التوصل 


إليهم. وأساليب إنفاقهم. 
2 البيثةالاجتماعية: مثل أعمار عملائك؛ وتركيبة الأسرة؛ وعدد الأطفال؛ وأين 
تمركزهم.... وخلا قك. 


3. البيئة التنافسية: مثل ما هو عدد منافسيك: وكم حصصهم # السوق؛ وما 
هى مزاياهم التناضسية بالمقارنة بك9 

4. التحليل الرباعي (سوات) (5/1/01): وهو تحليل يقصد به التعرف إلى 
أربعة اعتبارات أساسية وهي: نقاط القوة لديك:. ونقاط الضعف. والفرص 
المتاحة أمامك. والتهديدات التي قد تواجه مشروعك. وقد سمي سوات ليعني 
اختصارًا الحروف الأولى للكلمات الإنجليزية (-310655عل/الا-غط5608 


5 -01011165ا060111) ويمكنك استخدام الجدول الاتى بوصفه مثالا 
لتحليل سوات لأحد المشروعات الصغيرة: 


القوة 


الفرص 


التحليل الرباعي أو تحليل سوات (511/87) يشمل ما يأتي: 


|| 1 ده 0 


التهديدات 


نقاط القوة 511118115 

هي الخصائص والصفات والاشماء التى سيتميز بها المشروع المستقبلي بحيث 
تجعله قويًا مقارنة بالمشروعات الأخرى. أمثلة من نقاط القوة التى يمكن للمشروع 
المستقبلى الاعتماد عليها لنجاحه التميز 4 الجودة: التميز # السعرء والتميز ‏ نوع 
الخدمة. والتميز # قربه من السوق. والتميز ب انخفاض تكلفته. 


نقاط الضعف 5765565كعاجع/انا 


هي الخصائص والصفات والأشياء التى يمكن أن يعانيها المشروع المستقبلى: 
وتقيّم على أنها سلبيات تضعف موقف المشروع مقارنة بالمشروعات المناضسة. ومن 
أمثلة نقاط الضعف التي يمكن أن يعانيها المشروع المستقبليء ارتفاع التكلفة الاعتماد 
على مورد واحدء والاعتماد على عدد محدود من العملاء. وعدم توافر المهارات 
اللازمة. 


الفرص 06011011165 

هي مجمل التطورات المستقبلية التي ستؤثر إيجابًا 2 نجاح المشروع المستقبلي: 
وتسمح لك بالاستفادة من نتائجها لمصلحة نجاح المشروع: وهناك أمثلة عن الفرص 
المستقبلية لمنافع المشروع ومكاسبه مثل: خروج بعض المنافسين من السوقء والنجاح 
4 الدخول لأسواق جديدة غير الأسواق التقليدية: والاستفادة من تطور أو ابتكار أو 


اكتشاف معين. والتوسع ع المشروع ليشمل مجالات وأنشطة جديدة. 


التحدبات 1116315 

هي الوقائع والأحداث التي يمكن أن تحدث مستقبلا: وتؤثر سلبًا ل المشروع 
المستقبلي. وك إدارة المشروع # كيفية التعامل معها بجدية. أمثلة من التهديدات 
المحتملة: ظهور منافسين جدد بش الوقت القريب. وظهور سلع بديلة للسلع التي 
ينتجها المشروعء واختفاء ساعة مكملة لمنتجات المشروع: واحتمالية استصدار قوانين 


ا 


افترض أن لديك مشروعا صغيرًا عبارة عن تصميم مواقع إنترنت وتطبيقات 
الحوال. 


1. فمن خلال المجموعات عدّد الأخطار والتهديدات المالية والشخصية والبيئية 
التي ريما تحدث للمشروع. 
2 ضع مع زملائك المقترحات الممكنة 4 حالة فشل المشروع السابق. 


ملا حظة: يمكنك مقابلة أحد رواد الأعمال 4 هذا المجال للتعرف على الأخطار 
المحتملة. 


| أولا: أجب عن الأسئلة الآتية 


1. إذا فكرت أن تبدأ مشروعًا صغيرًاء فماذا سيكون 
مشروعك© 


د د د ا اع ا لي لذ م د ل يلم لم نم د يداد دس د ع د د د لس سس د د د لمم نسم ايم د د اد ل ا ل ا د د د د ا اس اس يد لذ يد يد لم لم لهس لذ د د د لي ا ع د يد فد يد اه سه نس يد يد يذ يذ لا 


/ لع منتحات المشروع؟ 


للم امي الا ل لله مل م ل لاا اا لاك يم لم د اا ل لاا ا لم ماد ا ل ا يم لم م لاا ل اا يم لم عدم لا ل ل ينيد م يه لا ا لذ ين ين يد م ل لد ل لم يم ليد يذ لا لا لذ ديد عدا اا لا اك يد لم م د ل لاا لم يد لم د اا ا لا لد لذ فد لذ اا دنا 


3. ما هي المهارات التى لديك والتى سوف تجعل هذا المشروع ناجحًا؟ 


4. حدد يك الجدول الآتى القدرات التى يمكنك تذكرها والتى قد يحتاج إليها من 
يرغب 4# إنشاء مشروع تجارى. على أن تكون محددًا قدر الإمكان: 


| ثانيَا: مراجعة المفاهيم 


1. بعد قراءتك لهذه المواقف الآتية. حدد المشروع الذي قد تفكر ك البدء فيه أو 
الأستمارضة. 

أ. زيادة قدرها 59 2 أسعار الوقود: 

ب انتقال البقالة الوحيدة # الحى الذى تقيم فيه إلى حى آخر: 

ج. ملعب جديد تم بناؤه بالقرب من الحي الذي تقيم فيه: 

د. زيادة أعداد النساء الملتحقات بسوق العمل: 


2 حدد ثلاثة اختراعات؛ واحتياجات للمستهلكين التى استطاعت هذه المخترعات 
إشباعها: 


1 


2 


3 


3. حدد اسم أحد رواد الأعمال. وصف ما قدمه من مساهمة: 


ا ا ا ا ا ا ا ا ا ا ا ا لا ا ل ا ل ا اا ا ا ا ل ل ا ا ا ا ا ا لا ا ا ا ال ا ا ا ا ل ا ا ا ا ال ا ا ل ا ل اا ا ا ا ال ا ا ا ا للا ا ا ا ا ا ا 


02000 أاحالة للنقاش) الحلم والقيال 0 


تخرج سالم السالم من الثانوية العامة ولم يؤهله مجموعه لدخول الجامعة 
كما لم تكن لديه رغبة شْ دراسة التخصصات المتاحة شك المعاهد الفنية والكليات 
التقنية. وقد مضى عليه عامان ولم يجد وظيفة كما أنه لم يرغب بالعمل مع والده 
شركة التموين الغذائي. ولكون هذه الأعمال لم ترق لسالم فآثر الجلوس 2 
البيت - من العمل. 


التقى سالم بزميله 4 دراسته فهد الفهد الذي لم يكمل دراسته أيضًا ولكنه 
استفاد من حزمة التسهيلات الحكومية # تلك المرحلة. والدعم المعنوي 
لأصحاب المشروعات الصغيرة الخاضعة للتوطين آنذاك وقام بإنشاء مشروع 


ل وذلك دعما من كقههد وتشجيعا منه على العمل. واتفما أن يكون العائد عبارة 
عن خليط بين راتب ثابت وراتب إضات بحسب الإنجاز والتقدم ش المبيعات. 


ققبل سالم هذا العرض. 


بدأ سالم العمل متحمسًا وكان يحاول أن يتعلم من فهد أساليب البيع والتعامل 
مع الزيائن. ولااحظ أن أغاب العملاء هم من فنة الشياب. كما أن قليلا لهم 


من يمتلك كشرا من المال ند الشراء. ولكنه مع مرور الأسابيع القليلة ا 


بالضجر لكون المحل يقع ش داخل المدينة المكتضة بالزحام مما يتطلب منه 
الخروج من المنزل مبكرًا وكذلك العودة للمنزل متآخرًا. ومن جانب آخر شعر 
سالم بعدم الالتزام بالدوام والتأخر والغياب المتكرر ثم ترك العمل. 


وبعد شهر واحد من تركه للعمل قرر سالم بأن يفتح له مشروعًا خاصًا داخل 
اليلد عيارة عن محل ( كوثك شوب) بيت القهوه. ونهدح سالم لك ل جحهات 
التمويل لدعمه بقرض مالي مرفقا طلبه بخطة أعمال متكاملة. 


الأسئلة: 
1. هل ترى أن سالم السالم يتميز بصفات رائد الأعمالة عزز اجابتك 
بالنقاش 


3. لوكنت جهات التمويل التي تقدم لها سالم هل ستوافق على تمويله أم لا؟ 
ولماذا ؟ 


إن تحويل الفكرة إلى مشروع يستدعي استخدام وسيلة عملية تحقق تطبيق هذه 
الفكرة على أرض الواقع؛ وهناك وسائل عدة مساندة لرائد الأعمال: يمكن الاستعانة 
بهاء مثل نموذج الأعمال: وخطة الأعمال. وربما دراسة الجدوى الاقتصادية. وسيتم 
هذا القسم التعريف بخطة الأعمال بطريقة مبسطة والتعرف على أساسيات 
إعدادها. 


خطة الأعمال هي خارطة الطريق التي تنير للمشروع دربه. وتضع له معالم المسير. 
والمشروع الناجح هو ذلك المشروع الذي يسير وفق خطة محددة توصله إلى الأهداف 


المسشودة. 


الفصل الرابع 
خطة الأعمال 


أهداف الفصل: 


بعد دراسة هذا الفصل سيكون الطالب قادرًا على آن: 
## يوضح الغرض من كتابة خطة أعمال جيدة. 
6 يعلل فوائد إعداد خطة الأعمال للمشروعات. 


يعدد العناصر الأساسية لخطة الأعمال. 


الوحدة الأولى: ما هي خطة الأعمال؟ 


إن تحويل الفكرة الى مشروع يستدعي استخدام وسيلة عملية تحقق تطبيق هذه 
الفكرة على أرض الواقع. وهناك وسائل عدة مساندة لرائد الأعمال.. يمكن الاستعانة 
بهاء مثل نموذج الأعمال: وخطة الأعمال. وريبما دراسة الجدوى الاقتصادية. وسيتم 
4 هذا القسم التعريف بخطة الأعمال بطريقة مبسطة والتعرف على أساسيات 


أغد ادها . 


المنشودة. 
تعريف خطة الأعمال 


خطة الأعمال عبارة عن وصف تفصيلي لما 

سيكون عليه المشروع # المستقبل. 

خطة الأعمال تعد بمثابة رسم توضيحي يبين 
لك السبل التي يجب عليك أن تسلكها حتى تتمكن من تحقيق هدفك. 


فوائد خطة الأعمال 


تحقق خطة الأعمال عدذا من الفوائد لرائد 
الأعمال منها: 
1. تساعدك على ترتيب أفكارك؛ لأنها توضح 
لك المهام والأعمال التى يجب عليك القيام 
بها . 
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2 تساعدك على معرفة تكاليف المشروع والإيرادات المتوقع جنيها ومن ثم هل 
ستحقق أرباخًا من المشروع أم لا. 

. تساعدك على التعرف إلى السوق. وذلك عن طريق جمع معلومات عن السوق. 

تساعدك على وضوح الطريق بسبيب وضع الأهداف مكتوبة. 

استطلاع الصعوبات والتحديات المتوقعة للاستعداد لها. 

. إظهار الجدية # العمل عن طريق تحديد المهام المطلوب القيام بها. 

. تسهيل تقييم المشروع من قبل الآخرين للحصول على دعم أو تمويل أو مشاركة. 

ما - 


نا اح هنأ تن له 


أهمية وحجود الناصح والمرشد للك: 


الناصح أو المرشد هو الذي يقدم لك -بشكل حقيقي- النصائح 
والأرشادات السمرة والضادقة و الحبيرة: دتشا غذك على التغلب على 
أى استفسارات أو إجابات لما قد يواجهه مشروعك من مشكلات:. وذلك كله 
ل أغلب الأحيان من دون أي مقابل. فاحرص على البحث عن هؤلاء. فمن 
فوائدهم: 
» أنهم بمثابة طوق النجاة والملجأ الدائم والآمين لك: بعملك بوصفك رائد 
أعمال؛ فقد لا يتوافر لديك رئيس أو قائد لكي تلجأ إليه للنصيحة أو 
لتوجيهك إلى الطريق السليم. 
٠‏ هم طريق لتوسعة شبكتك وعلاقاتك الاجتماعية: فالناصح إن كان رجل 
أعمال فمن المؤكد أن له شبكة كثيفة من العلاقات. وبمعرفتك به فهو 
يتيح لك فرصة الدخول إلى تلك الشبكة. 
» بناء علاقات طويلة الأجل تتميز بالثقة: # أغلب الأحيان لا يوجد لدى 
الناصح أى دوافع خفية؛: فليس لديه منتجات أو خدمات يبيعها لك؛ لذا 
فإن إضافة ذلك مع ما لديه من خبرات يوفر أساسًا جيدًا من الثقة فيه 
تتطور بمرور الوقت. وتصبح أقوى. 


أرشدنى: لامع .لز كم 


الوحدة الثانية: مكونات خطة الاآعمال 


تتكون خطة الأعمال من ستة عناصر مهمة تظهر 2# الشكل الآتى: وهى: 


#4 خطةالتسويق 


5 وصف للودارة وإنجازاتك ومهاراتك 


والدعم. ويجب أن يشجع القارئ على الاستمرار 4 قراءة الخطة. وتكتب فيه 
تاعاذا النشاطل ال نبي ظ خطلة عبان وب ان ين محتية اا 


يزيد على صفحة وأحدة. 
2. وص ظ تتنوع درجة التفصيل لما تقدمه # هذا الجزء 

بناء على نوع المشروع الذي ستبدؤه. ومن سيقرأ الخطة: إلا أن وصفك يجب أن 

يتضمن نقاطا معينة مثل. 

مأ هو المنتح الذى ستقدمه؟ 

ما هي المواد الخام والآلات المطلوبة؟ ظ 

ما عدد الموظفين لديك؟5 وما العمل الذي سيقوم ‏ للط 


به كل منهم” 


م ١.‏ ا . 
4١ .,‏ ”عم - ينيديا 
١ 5‏ . | 6 : 


[ااسسداا 
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ه ما عدد الساعات التى ستعملها 2 المشروع؟ 
» أين سيكون موقع المشروع؟ 


وتبين أن هناك عددذا كافيًا من العملاء سيشترون منك. فحتى 42 أكثر 

المشروعات ايتكارية. قد يفشل المشروع اذا لم يجد العدد الكاك من العملاء. 
وما هي نقاط قوتهم. وهل تتميز انت عنهم بشيء. وما هو 
هذا التميز؟ وهل هذا التميز له قيمة مقدرة عند العملاء؟ 


4. وصف لخطلة التسويق: لقند أظهرت قيما سيق أن 
هناك أفراذا سيشترون ما تقدمه من منتج. ولكنك لم 
تنته دعن قا استتهمرون أن الداعمون لك يرغيون # معرفة كيف ستصل الى 

إن الإجابة عن هذا السؤال تكون بوضع خطة التسويق 

المناسبة لمشروعك وميزانيتك. 


فمثلا إذا كانت سلعتك موجهة إلى كل الأطفال #ْ عمر 


من ستة الى عش سئوات فإن توزيع من ور مصمم سك 
جميل وألوان جذابة 4# أماكن تجمع الأطفال قد تكون طريقة 
فعالة ب الوصول اليهم. 


قفي هذا القسم من الخطة تبين كيف الوصول الى 
عملائك باستخدام وسائل التسويق مثل المنشورات. 
والمطبوعات. والملصقات الإعلانية أو التسويق من خلال 
مواقع الإنترنت؛ أو وسائل التواصل الاجتماعيء أو تطبيقات 
الجوال. 


5. وصف للادارة وانجازاتك وقدراتك الشخصية: اضافة الى مأ توصلت اليه 
حتى الآن 2 خطة الأعمال لمشروعك. يجب عليك اظهار معلومات الادارة وحيث 
رائد أعمال فيجب أن تببن أنك الشخص المثاسب 
لإدشاء المشروع وادارته. وذلك من خلال عمل سيره 
ذاتية تظهر إنجازاتك. وأي خبرات تكون لديك. 
وترتبط بالمشروع. 


ونننا أي معلومات شخصية أخرى ترى أنها قد تزيد 
من الثقة فيك بوصفك رائد أعمال صغير وقادر على تحقيق النجاح: كحصولك 
مكلا على درسنات هميؤة 3 مقور الساسب الآلى ب حال كان مشروعك مرتيطا 
باستخدامات الكمبيوتر: أو مقرر اللغة الإنجليزية ك حال تقديمك لخدمة دروس 
التقوية 4 اللغة الإنجليزية؛ أو عرض لبعض تصاميمك المميزة. 4 حال ارتباط 
مشروعك بالنواحي الفنية كتصاميم أو الطباعة. 


6. التقديرات المالية: ث هذا القسم من الخطة تضع بعص الأرقام المالية لإظهار 
ان مشروعك سيتحول # الوافع العملي إلى مشروع مربح: فكل الأوصاف الوردية 
الجذابة لن تجعل مشروعك ناجحًا إذا أشارت الأرقام إلى احتمال الخسارة. 
ومن المهم أن تبين تكاليف البداية وكذلك تقديرات الربح أو الخسارة. 


أ.. تكاليف البداية. 

تبين ‏ هذا القسم تقدير تكاليف البداية, وهو 
بيساطة حساب مجموع كل المصاريف التي سوف تتحملها 
قيل افتتاح مشروعك. وهذه المصروفات يجب تضمينها 
خطة الأعمال لإعطاء صورة حقيقية عن كمية الأموال 
التي سوف تحتاج إليها لجعل مشروعك يظهرء ويبدأ 2 
الديل. 


الساء تقديرات الريح أو الخسارة. 


وي هذا القسم تبين تقديرات المصروفات وأيضا المبيعات المتوقعة التى يمكن أن 


وأفضل طريقة لعمل استطلاعاتك المالية هي استخدام قائمة إكسل 4# جهاز 
الكمبيوتر الخاص بكء وإذ لم تكن قد استخدمتها من قبل فلا تنزعج فهي سهلة 
جدًا. فقط اطلب من صديقك أن يعلمك كيفية استخدامها؛ أو حتى حاول أن تتعلمها 
أنت بنفسك. وي أقل من ساعتين ستكون قادرًا على البدء ْ عمل حساباتك المالية. 


ج. الميزانيات والمؤشراتالمالية الآساسية 

ومن أهمها ما يلي: 

« الميزانية العامة: هذا التقرير يضع تصورًا لأصول النشاط ( الشركة) ومسؤوليات 

قائمة الدخل: يسلط الضوء على صاي أرباح أو خسائر النشاط خلال مدة 

طٍ# جدول تدقق النقد : يوضصح أين ومتى يتم إنفاق النقد وجمعه خلال ثلاث سنوات 
قادمة. 

ه تحليل التعادل: يوضح نقطة من الزمن تبدا فيها الشركة 4# جني الربح: 
ويتم التوصل إلى تحليل التعادل عندما يكون إجمالي المبيعات معادلا لإجمالي 


نشاط 


استخدم النموذج الآتي لتصميم خطة الأعمال لمشروعك. 
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عرراق خا عطينا) ودع اولان 

رقم السحجل المدني 

اعماضانالا ناا أأ/ا6 

العمر تاريخ الميلاد 8 الجنس <«ع5 الحالة 

١‏ 00 الاجتماعية 
عكر 
5لا ]53 

المرحلة التعليمية 

من نال] 

الهاتف 0106م منزل 076ا10[] عمل ملالا 

البريد الالكترونى ١أ03]ع‏ فاكس «ج] حوال عاأطاها/ا 

العنوان ص.ب (80 .25.0 الرمز البريدي 0006 |0513 

5 لم 

المديئة إ11) الشارع اع ع5 


رقم المنزل )ع طامنالا عدبا0م] 


اسم المشروع 
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التراخيص المطلوبة لبدء الجهة 


العمل الترخيص المصدرة- ملاك المشروع 
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وصف المنتج/ الخدمة النهائية ١‏ للمثكم وع 
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التجهيزات التى يحتاج اليها المشروع 


السوق المستهدفة 

321 /| غخ13186 

وصف العملاء 
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مصادر أخرى 
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البحث عن المعلومة الصحيحة هو أحد مقومات النجاح للمشروع. ومن أهم المدخللات 
التي تعين على اتخاذ القرار الصحيح. والبحث لا يقتصر على الفكرة المناسية فقط. 
وإنما يشمل جمع المعلومات المفصلة التي تجيب عن الأسئلة الأساسية بوضوح. ومن ذلك 
يجب عليك أن تعرف السوق المناسب لفكرتك وأن تقوم بتحديد المنافسين ومعرفتهم. 
وما هو الشيء المميز لديك؟ وما هي نقاط ضعف مشروعك وقوته5 كل هذا سيسهل 
عليك تحويل الفكرة إلى مشروع ناجح. وهل سيوجد أمامك عقبات لدخول السوق؟ 


وهل تعرف من دن ستحخصر الآلات والمعدات وريما المواد الأولية؟ 


هذه الأسئلة وغيرها من المعلومات من المهم الإجابة عنها وتوافرها من مصادرها 
الموثوقة لاتخاذ القرارات الصحيحة يْ جميع مراحل المشروع. ومن المفيد أن تقوم 
بجمع المعلومات بنفسك والتعرف بذاتك إلى المجال الذي ستعمل فيه ومن هم 
المنافسون لك5 فجمع المعلومات شخصيًا يتيح لك التعلم واكتساب المعرفة اللازمة 
كش المجال. وسيتيح لك التعرف إلى المصاعب وريما مفاتيح النجاح لدى من تقابلهم: 


وتسمع منهم. 


ومن مصادر المعلومات المفيدة ما يأتى: 

1. الغرف التجارية: تعد الغرف التجارية من المصادر التي لديها ثروة من 
المعلومات: وربما وجدت فيها بعض الأقسام واللجان التي تهتم مباشرة بفكرتك ‏ 
ويتوافر لديها النشرات الدورية الخاصة والإحصاءات وا سأل عما اذا كان لديها 
الأدوات التى تساعدك على تأسيس مشروعك. 

2 المعارض التجارية: فكر جيدًا 4 حضرر المعارض التجارية ذات العلاقة 
بمشروعك أو فكرتك. الآمر الذي سيمكنك من الاتصال بمئات الأشخاص 
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الذين يشبهونك 2# التفكير. وكذلك الأشخاص الذين يقومون بالفعل بما تريد 
أن تقوم به بنجاح. 

. المجالات التجارية: لكل صناعة مجلة نجارية خاصة بتلك الصناعة. حاول 
الحصول على المجلة الخاصة بصناعتك؛ وكذلك احصل على العديد من 
الأعداد السابقة منها خاصة إن كانت معروضه على النت. وينبغي أن تكون 
قادرًا على ملاحظة التوجهات الصناعية: ومعرفة الأخطاء لتجنيها. والتكاليف 
المممتطيلية: تغير الك 

٠‏ المقابللات الشخصية مع المجربين: ليس هناك بالفعل شيء يضاهي التحدث 
مع الأشخاص المرتبطين بمشروعك المستقبلى. ذه يملكون المعلومة المطيقة 
والمجربة: وكما قيل «إسأل مجربا ولا تسأل طبيبا». وحاول أن تستهدف صنفين 
هما العملاء المستخد مون للمنتج: والمنافسون المحتملون. 

. الخبراء والمرشدون: حاول أن تستفد من الخبراء 4# إدارة الأعمال 4# الكليات 
والجامعات. واستفد من الجمعيات المهنية 4 مجال الأعمال. واحرص عن البحث 
عن التطبيقات التي يتواجد فيها المرشدون #ش مجال مشروعك ( 1/151015) . 

. الجهات الداعمة: هناك جهات داعمة ومتخصصة بش كل دولة لدعم رواد 
الأعمال والمنشآت الصغيرة. احرص على التواصل معهم والاستفادة من 
خدماتهم الاستشارية والمعلوماتية. والتسهيلات التي يقدمونها. 

. المكتبات: المكتبات المتخصصة والعامة هى مصدر أساسيى للمعلومات. وستجد 
4 شبكة الإنترنت مكتبات إلكترونية تتيح لك جمع كثير من المعلومات حول إنشاء 
المشاريع. واستفد من قواعد المعلومات التي تعرضها المكتبات لمشتركيها. ففيها 
شروحًا وتحليلا كبيرًا للاسواق وتوجهاتها وحاضرها ومستقبلها. هناك برامج 
قواعد معلومات تجعل من عملية البحث السوقي للمشروع أمرًا سهلا وميسرًا. 


. المجموعات والمنتديات عبر الإنترنت: استفد من المجموعات أ الإنترنت 
فستجد حتمًا مجموعة مهتمة بمشروعك. وشارك 4# المنتديات بل ويمكنك 


انشاء منتدى تطرح فيه كثيرًا من الأسئلة التي تهمك. والإنترنت مجال فسيح 


ستجد فيه أيضًا مشروعات مشابهة؛ وتجد فيها نماذج جاهزة لخطط الأعمال: 
ودراسات الجدوى المصفرة. والخطط التنفيذية والتشغيلية. والأدوات والأجهزة 


موقع مكتبة رائد الأعمال (3|/010/30.6010) 

مكتبة رائد الأعمال هي موقع مرجعي تعليمي للشباب المهتمين بريادة 
الآعمال تشرف عليه جمعية ريادة الأعمال؛ وتستهدف الطلاب والمعلمين 2 
مرحلة التعليم 5 متوسط - ثانوي) حيث يضم الموقع معلومات 
مفيدة وتوجيهات ونصائح عن ريادة الأعمال. ويتضمن الموقع نماذج وقوالب 
تتعلق بإنشاء المشروع الصغيرء وكذلك يستعرض الموقع القصص والألعاب 
والمقالات والآدلة التى تسهم 4 نشر ثقافة العمل الحر. ويأمل المشرفون على 
الموقع أن يكون منصة للتواصل مع المهتمين والمتخصصين 2# ريادة الأعمال. 
يمكنك زيارة الموقع والاستفادة من المعلومات المتنوعة فيه. 


لكى شما تنشى مشريها صسثرا ناجحاء ونديرة: لا بلك أت تحوافر لديك القدرة على 
التوصل الى اللطيبات المهمة م النت, باسعدداءها لاتخاذ الحضل يه 
المعلومات: 


1. تحديد الموضوع: 

قبل أن تبداً التعامل بطريقة عشوائية مع محركات 
البحث. وتبداً 4 الكتابة على لوحة المفاتيح كلمات 
البحث. يجب عليك التوفف والتفكير. ونقطة البداية 
الآكثر أهمية هي تحديد نوع المعلومات التي تحتاج 
إليها. 


هل أنت تبحث عن إحصاءات لتدعيم وجهة نظرك؛ ؛ أم تبحث عن آخر الآراء عن 
موضوع معين5 يمد ذلك.شكر إلا كل الكلمات الفخاحية الوضشوعك. مكلذ لو كنت تريد 
التوصل إلى معلومات عن استخدام الإنترنت ث الإعلان. سيكون ذلك من خلال 
اختيار كلمات مفتاحية مثل: 


يت دمستء وبيبء 0 1 جارة اد 


وغيرها. 1 


لكئ تنشى مشروعًا ضديا ناححاء ونديرهة: لا دك أن تحوافر لديك القدرة على 
التوصل الى المعلومات المهمة على النت. واستخدامها لاتخاذ أفضل القرارات 
لمشروعك. وفيما يأتي نستعرض النصائح الخمس الأساسية للبحث بطريقة ذكية عن 
المعلومات: 


1. تحديد الموضوع: 

قبل أن تبدا التعامل بطريقة عشوائية مع محركات 
البحث. وتبدأً 4 الكتابة على لوحة المفاتيح كلمات 
البحث. يجب عليك التوفف والتفكير. ونقطة البداية 
الآكثر أهمية هي تحديد نوع المعلومات التي تحتاج 
إليها. 


هل أنت تبحث عن إحصاءات لتدعيم وجهة نظرك. أم تبحث عن آخر الآراء عن 
موضوع معين؟ بعد ذلك فكر يذ كل الكلمات المفتاحية لموضوعك. فمثلا لو كنت تريد 
التوصل إلى معلومات عن استخدام الإنترنت ث الإعلان. ضسيكون ذلك من خلال 
اختيار كلمات مفتاحية مثل: 


انترنت؛ دمت؛ وببء مواقع الويب: تحارة الكترونية؛ 
صناعة الإعلان: إاعلانات الأعمال: الوسائط الالكترونية, 


وغيرها. 


2. تحديد نقطة الانطلاق: 


اشم الانترنت قلاخة أنواع مهمة لوصد صفها نقاط انطلاق الى حيث دريد الوصول 
من معلومات يحتاج اليها مشروعك؛ وهي: 


محركات البحث: واحدة من أكثر نقاط الانطلاق 
شعبية هي استخدام محركات البحث مثل جوجل. 
وياهو. مع ملاحظة أن كل واحدة منهما تغطى جزءً| 
من الإنترنت. ولهذا فمن المفيد أن تستخدمهما معًا 
بحتك. 


قواعد المعلومات: الكثير من المعلومات على الإنترنت لا تكون متاحة عن طريق 
عليه قواعد المعلومات. 


3. بدابة البحث: 

بالنسبة إلى بحثك عن معلومات متكاملة لوضع 
خطة الأعمال مثلا: أو بحوث السوق:؛ ابدأ بالبحث 
لك التصئيفات الواسعة. قم بزيارة الدليل ظ 
للموضوعات العامة المرتبطة بمشروعك لكى تفهم 0 2 سس 
المصطلحات المستخدمة. وطرق تنظيم المعلومات. 


4. تقييم ما توصلت إليه من معلومات: 

أغلب الأحيان يتم التغاضي عن خطوة تقييم 
المعلومات. ريما أنت قد تشعر بالراحة لأنك وجدت 
المعلومات التى تحتاج إليها. ولكن هل هى دقيقة؟ 
وهل هي ملائمة من حيث الوفت5 


تغل خطوة نقيد لشبيم المعلومات ضرورية لاتخاد قرارات ناححة ملشروعك. ل ستعر رص 
مؤهلات مقدم المعلومات. والمراجع التى اعتمدت عليها للحصول على المعلومات: 
والتاريخ الذي قدمت فيهء والهدف الذي تم نشر المعلومات به على الموقع. 


5. استفد من المعلومات الغنية 2 فيس بوك وتويتر: 

اذا كنت تبحث عن مصدر حيد للمعلومات 
ووسيط اجتماعي أفضلء إذن اذهب إلى فيس بوك 
او تويتر. فمعظم ملاك المشروعات الصغيرة على 
ثقة كبيرة بأن الوسائط الاجتماعية هي المكان على 
النت الذي يقضى فيه أغلب الأفراد أوقاتهم. 


وهكذا فهذه هى النصائح الخمس الأساسية للبحث عن المعلومات على الإنترنت 
التي ستؤدي بك إلى التوصل إلى أفضل المعلومات اللازمة لمشروعك. 


| أولا: أجب عن الأسئلة الآتية 


1. إذا كنت سأقدم على عمل شيء ماء فهل أقوم بالتخطيط قبل البدء؟ 
الإجابة. [ ] نعم [ ]الا 


2 إذا كانت الإجابة بنعم. فلماذا تخطط قبل بدء العمل؟ 


3. اذا كانت الإجاية بلا. قلماذا لا تخطط قبل بدء العمل؟ 


4. ما هى الخطة؟ 


| ثانيّ: مراجعة المفاهيم: 


1. ما الذي تقدمه لك خطة الأعمال بوصفها خريطة طريق لمشروعك؟ 
2. حدد عناصر خطة الأعمالى. 


3. اذكر مصدرين على النت للمعلومات اللازمة لكتابة خطة الأعمال. 


يَعدٌ تقديم خدمة جليسة أطفال هو المشروع الأول لكثير من رائدات الأعمال 
الصغيرات من الطالبات 4 بعض الدول. وِي العادة. فإن معظم جليسات 
الآأطفال ْ دول الغرب يذهين إلى منازل الأطفالء إلا أن الشابة الإنجليزية 
(هالي) كانت لديها فكرة مختلفة. فقد قررت أن تقدم خدمة جليسة أطفال: 
ولكن بمنزلها الخاصء. بحيث يأتي إليها أربعة من أطفال الجيران يقضون 
معها عددًا من الساعات. وبهذاء فإن الأطفال سوف يلعبون معّاء ما يمكنها من 
التخلي عن فكرة ذهابها إلى منزل كل طفل وإزالة الحرج لها ب ذلك. 


وكانت (هالي) تحصل على 10 ريالات مقابل كل طفل يبقى لديها ساعتين. 
ومن ثم كان إيرادها عن أربعة أطفال 40 ريالا (10 ريالات كا 4 أطفال - 40 
ريالا). 


وكانت (هالي) تقوم بذلك مدة يومين 2# الأسبوع. ما ترتب عليه إيراد 
أسبوعى لها قدره 80 ريالا [40 ريالا أسبوعيًا كا أسبوعين -80 ريالا). 


بينما كان مجموع تكاليف (هالي) الأسبوعية 4 شراء العصائر والآلبان 
للأطفال هي 0 ريالا أسبوعيًا. وبهذاء فإن أرباحها الأسبوعية وصلت إلى 60 
ريالا (80 ريالا إيراد -20 ريالا مصاريف - 60 ريالا أرباح). 


وقد أمكن ل (هالي) أن تضاعف من أرباحها عن طريق العناية بمجموعة 
أخرى من أربعة أطفال ي يومين آخرين من الأسبوع. وأيضا من خلال تقديمها 
لخدمات جليسة الأطفال #4 إجازة نهاية الأسبوع يومى السبت والأحد بالسعر 


نقسك . 


السؤال: لنفترض أنك رائد أو رائدة أعمال. فبماذا تنصحين (هالي) 
لتحويل فكرة مشروع جليسة الأطفال إلى فرصة لمشروع مربح؟ 


أهداف الشفصل: 


بعد دراسة هذا الفصل سيكون ا لطالب قادرًا على أن: 
7 يعدد مصادر تمويل المشروعات التجارية. 
## يقيم أنسب المصادر المناسبة للمشروع. 

7 يحسب تكاليف المشروع. 
#© يعدّد عناصر التسويق الأربعة المتوافقة مع المشروع (المنتج: التسعير. التوزيع: 
الترويج). 


هناك مصادر عدة لتمويل المشروع نذكر منها أربعة مصادر رئيسة هى: 


1. التمويل باستخدام اموالك الشخصية: فد يتم تمويل المشروع مما ادخرته من 
أموالئك الخاصة:ء وهنا غلا بد أن تكون قد تعودت على الادخار خلال المدة 
الماضية حتى تستطيع أن تجمع قدرًا كافيًا من المال يساعدك على بدء مشروع 
تجارى. 

2 التمويل من خلال الأسسرة أو الاصدقاء: 

وهذا دائما ثاني مصدر تمويل يرد إلى ذهن 

رائد الأعمال الصغير الذي ييحث عن تمويل ظ 
لمشروعه. وذلك لسببين: الآول أن معظم 
الأصدقاء وأفراد الأسرة مستعدون وراغبون 
بل ومشجعون لأبنائهم الجادين. والثاني أن 
صديقك أو قريبك دائمًا سيعطيك ما يقدر عليه 


من أموال لأنك محل ثقة بالنسبة إليه. وي هذه 

الحالة قد يكون المال هبة؛ فيعدٌ حينها من حقوق الملكية أو يكون قرضًا حسنا. 
فيكون مديونية على المشروع. 

3. المنح والقروض الحكومية: هناك صناديق تمويل تخصصها الدولة لتشجيع 
إنشاء المشروعات الصغيرة والمتوسطة وتطويرهاء وتقدم الجهات الحكومية 
هذه الأموال لهؤلاء الشياب الذين تختارهم من رواد الأعمال. بوصفها منحًا 


او قروضا حسنة بلا فوائد وفق شروط معينة يجب ان يستوفيها المتقدم على 
الصناعيى؛ وينتك التثمية الاجتماعى. 


4. حاضنات الأعمال: حاضنات الأعمال هى «وحدة خدمية تهدف إلى تحويل 


الأفكار والابتكارات إلى مشروعات اقتصادية منتجة. وذلك من خلال تقديم 
عدد من الخدمات لرواد الأعمال تشمل التأهيل والدعم المادى والمعنوى 
والاستضافة والإرشاد». ومن أمثلة الحاضنات 4# السعودية حاضنات بادر 


للحقنية؛. وصتدوق المناهل. وحاضنة حرقة. 


وتقدم الحاضئات انشطة عدة أهمها: 


توقكر مكانًا 25 سل 006 ومزوذا بالمعدات: يمكن لرائد الأعمال أو يعمل 
فيه (نهارًا وليلا ). 


توافر خدمات اتصال جاهزة يمكن التواصل بالآخرين من خلالها. 

توافر استشارات مهنية؛ وإدارية؛ وتقنية مع بعضها مع الاتصال بمصادر رأس 
المال ورأس المال الجريء. ومنح الولاء؛ وتمويل القروضء. وتمويل حقوق الملكية. 
عادة تنشأاً الحاضتات ف الجامعات التى يمكن أن توفر اتضالا إضافيًا يكفاءات 
عالية التخصص؛ وتسهيللات حوسية واختيارات بين منظومة من التخصصات. 
تنتج مجتمعًا تداخليًا من رواد الأعمالء والأكاديميين: والأعمال المهتمين: الذي 


تعمل كقتنطرة مع ا : لمجتمع. و لئشات المشيدة التى تبحث عن ناكدة للرقة يات 
والابتكارات؛ ويمكن أن توفر نموا لرأس المال للمشاركة 4 حقوق الملكية. 


. البنوك والمؤسسات المقرضة: يمكن تصنيف البنوك والمؤسسات المالية كأهم 


بل تستثمر فقط من أجل جني الأرباح من المشروعات. ومن ثم تعد معاييرها 
لتقييم الاستثمار أكثر صرامة وتنظيمًا. 


سبحا ظ 


باجة هو محل لبيع المكسرات والفصفصء وقد بدأ مؤسس باجة 
فكرته بتوجيه من والدته وهوك المرحلة الثانوية ببيع الفمصفص 2 
سيارة على قارعة الطريق. فبدأ مشروعه 4# مدينة الرياض بجوار 
أسواق المجد 2 الدائرى الشرقى مخرج 15 بسيارة داتسون مع تعليق لوحة 
قماش مكتوب عليها كلمة (قصفص) . 


وخلال مدة قصيرة. حقق من هذا العمل 
ل م 
أصبح حجم المبيعات لا يتناسب مع الإمكانيات 
المحدودة لطريقة البيع ووسيلته. بعدها زادت 
الطموحات نتيجة الاحتكاك بالسوق التجارى 
الع ع واد عطاة شاحة اند 0 لز هذا 
النشاط. فقدمت والدته 75 ألف ريال لفتح 
محل محدد بالإيجارء يبعد ابنيها عن البقاء 4 الشارع وما يمكن أن يتعرضا 
إليه من أخطار ومخالفات نظامية؛ ويفتح لهما آفاقا جديدة للتوسع. وقال 
الابن لوالدته آنذاك: «أخشى أن نخسرء فلا نستطيع سداد المبلغ». أجايته: 
«إن نجحتما ردا مالي. وإن أخفقتما فأنا متنازلة عنه». وتم افتتاح المحل عام 
7م . وبعد تلمس الأخوين لسبل النجاح قاما جميعًا بالتفرغ لعمل 2 هذا 
المحل عام 2000م. ومن هنا بدا الأخوان بناء علامة بارزة 4 عالم المكسرات 
باسم باجة تملك أكثر من 40 فرعا منتشرًا 2 المملكة العربية السعودية و 
طريقها للانتشارة الدول العربية. 


المصدر: مبادئّ إدارة الأعمال - الشميمري وآخرون - طبعة -10 العبيكان للنشر. 2013م. 


تقليل تكاليف المشروع تبين الفرق بين مشروع مربح. واخر متعثر. ومن خلال متابعة 
الحسابات تستطيع تحديد المشكلات قبل فوات الأوان. وأي أخطاء مالية تكون قد 
حدثت مثل ارتفاع 4 التكاليف. وانخفاض 4# نسبة المبيعات. وغيرها من الأخطاء 2 


استخدام الأموال. 
1. تكاليف البداية (التأسيس). 
ش أولا: تكاليف البداية 


ما لطعم بو صفه مثالا لمشروع ريادة أعمال: نت تتضمن تكاليف البداية فيه كل من 


© الموقد. 

أواني المائدة ومستلزماتها. 

© المستلزمات التي لا يتم تغييرها أو استبدالها بشكل متكرر أو منتظم. 
ه الأثاث والمقاعد والطاولات. 


© الككاليف الى تلن هر ذواحدة عتل الدركى والتسييزات. 


| انيا: تكاليف التشغيل 
هي تلك التكاليف الضرورية لتشغيل المشروع: ومن مكوناتها: 


. الرواتب. 
الإعلان. 


ٍِ 


التأ مين. 


يم ين اح ص 


. الإيجار. 


كيف يمكنك تقدير الريح أو الخسارة؟ 


البداية من المهم أن تعرف الإيرادات التي يمكن أن تجنيها من المشروع. وذلك 


تسعير المنتج: 


وهناك ثلا نه معايير لتسعير المنتج هى: 


1. التسعير بحسب التكلضك: حيث يتم لحديد سعر بيع الوحدة بإضافة هامش ربح 
معس تكله لتكلفتك. 


سعر بيع الوحدة -_- التكاليف الفعلية للوحدة + هامش ربح (...76) 


2 التسعير بحسب سعر المنافسين: وذلك بالتعرف إلى السعر الذى يحدده 
المنافسون الذين يبيعون نوع المنتج نفسه؛. وتحديد سعر بيع منتجك بسعر 
المنافسين نفسه؛ مع ملاحظة أن البيع بسعر أعلى من سعر المنافسين يؤدي إلى 
قلة المبيعات. 


استعداذا لدفعه. ويمكنك التعرف إلى ذلك السعر عن طريق سؤال المشترين 
المتوقعين عن السعر المناسب من وجهة نظرهم لما يقدمه مشروعك من منتج. 


ًْ ْ 5 5 0 كك 1 0 2ج ده اث اه 5 5 0 |02 0 
سيقم بيع الوحدة صن مينتجحك - سففم البيع الدى يتوقعك أ ذل: ؤير عيونى جت دقعك. 


| الربح الإجمالي للمشروع 


والآن يعد أن تعرفت الى تكاليفك, وحددت الأسعار 
التي ستبيع بها منتجاتك؛ ولكي تحصل على صورة شاملة 
عن مشروعك. فإنك تحتاج إلى معرفة مجمل الربح 
للمشروع. 


ويتم التوصل لذلك بطرح التكاليف الكلية للبضاعة المبيعة من الإيراد الكلى: 
مجمل الربح للمشروع - الايراد الكلى - التكاليف الكلية. 

ويحسب الإيراد الكلى كالاتى: 

الإيراد الكلى - سعر بي عالوحدة حا عددالوحدات المبيعة. 


والمثال الآتى يوضح ذ لك: 

العنود تمتلك مشروعا لبيع ساعات اليد ذات التصاميم 
المميزة للنساء. حيث تشتريى الساعات من تاجر الجملة: 
ثم تنوم بإعادة بيعها للزبائن. فإذا كانت العنود تشتري 
الساعة من تاجر الجملة يسعر 15 ريالا تلواحدة: عندكة 
فإن تكاليف المبيعات لكل ساعة لدى العنود هي 15 ريالا. 
ثم تقوم ببيع الساعة الواحدة بسعر 30 ريالاء ذهل يمكنك 
حساب أرباح العنود 4# حالة بيع 10 ساعات؟ 


الحل: 
الإيراد الكلى - 10 ساعات ا 30 ريالا (سعر بيع الواحدة) - 300 ريال. 


الربح - 300 ريال (الإيراد) - 150 ريالا (تكلفة المبيعات) - 150 ريالا. 


وبنظرة فاحصة:؛ فإن أرباح العنود لا يمكن أن تكون 150 ريالاء حيث إن هناك 
تكاليف تحملتها 2 سبيل بيع بضاعتها وتحقيق ايراداتها. 


للتعرف إلى الأرباح الحقيقية فإن رائد الأعمال لا بد أن يطرح تكاليف التشغيل 
من الأرباح الكلية. حيث تنفق العنود 25 ريالا شهريًا على إعلانات الإنترنت ووسائل 
بهاء وبهذا فإن أرباح العنود ستكون: 


0 ريالا (مجمل الربح) - 25 ريالا (تكاليف التشغيل) - 125 ريالا. 


الايراداتالكلية - التكاليف الكلية ( تكاليف التثة 


- مجمل الأرباح 


يل + تكاليف البضاعة المبيعة) 


الربج لكل وحدة 


لحساب الأرباح لكل وحدة يدم قسمة مجمل الأرباح على عدد الوحدات المبيعة. اذا 
ارادت العنود معرفة الأرباح التى تحصل عليها ‏ كل مرة تبيع ساعة واحدة. فإنها 
ستقسم الأرباح على عدد الوحدات من الساعات التى تبيعها: 


الربح لكل وحدة - 125 ريالا + 10 ساعات - 12,5 ريال. 


موقع أرشدني هو منصة لريادة الأعمال يلتقى فيه رائد الأعمال 
('نا8018601/16 ) بمرشد الأعمال (11600) وذلك لطلب خدمة 
الإرشاد 4 أحد مجالات إنشاء المشروعات الصغيرة. وتتدرج التخصصات 
الموجودة ‏ أرشدني من مرشدين متخصصين بتحويل الفكرة إلى فرصة 
إلى متخصصين 4# نمو الأعمال وتطويرها مرورًا بجميع عمليات وخطوات 
وإجراءات إنشاء وإدارة المشروع الريادي. فمن خلال التطبيق يمكن لرائد 
الأعمال طلب المشورة والإرشاد 4 أحد التخصصات والمجالات المتعلقة 
بمشروعه. وسيقوم مرشد الأعمال بتقديم الخدمة الارشادية حتى يتمكن 
اند الأعبال عد اتحاد قإارائة يسلدمة وشات ركد التظطرى على منشة 
أبل (ع560 6اممى) وعلى منصة أندرويد (5808 /إداه ) . 


الوحدة الثالتة: التسويق 


ما هو التسويق؟ 

«التسويق هو اتاحة المنتج المناسب. بالكمية المناسبة. ك المكان المناسب: 2# الوفت 
المناسب. ولحميق ارباح من ذلك». 

عناصر المزيج التسويقي 


هناك أريعة عناصر رئيسة تمثل مكونات المزيج التسويقي يشار لها اختصارًا باللغة 
الإنجليزية 455 لتضمنها عناصر تبدأ أسماؤها باللغة الإنجليزية بحرف . وهى: 


المنتج 20010614 ؛ والمكان ©2136؛ والسعر 26166 ؛ والترويج 260101101 . 


التوزيع (المكان) الترويج 
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الاستخدام» مثل السيارة أو الحاسب الآلي أو الخبز أو الإقامة 4 غرفة فندق. 
ويآخن المنتج أشكالا عدة: فقد يكون سلعة مادية ملموسة مثل التمر والقلم» أو أن 
تكون خدمة غير ملموسة مثل فتح حساب 2# بنك؛ او كبيع فكرة مشروع تجاري 
على أحد المستثمرين: أو تقديم استشارة إدارية أو تسويقية للشركات. وهكذاء 
فإن مفهوم المنتج يشمل جانبين مهمين هما: 

السلع: وهيى المنتجات الملموسة التي لها خصائص مادية محددة. 


الخدمات: وهى المنتجات غير الملموسة التى تحقق منفعة مباشرة للمستهلك. 


. التسعير: يعد التسعير من أصعب القرارات التسويقية التى تتخذها المنشأة 
نظرًا لارتباطها الوثيق بكينونة المنتج ومكانته. وهو من أول ما يقيمه المستهلك: 
ويستند إليه ب فرار الشراء. فكم من منتج فشل بش السوق بسيب السياسة 
الخاطئة لتسعيره. ولذلك تولي المنشآت الناضجة أهمية كبرى لسياسة التسعير 
وكيفية وضعها. 


والدغاية والنشرء وكتشيظ المبيعات: والتسويق المباشر كما يتضب من الشكل 


الااتى : 


الوحدة الثالتة: التسويق 


ما هو التسويق؟ 

هناك تعريفات عدة للتسويق منها: 

«التسويق هو إتاحة المنتج المناسب. بالكمية المناسبة: 2# المكان المناسب: ك الوقت 
المناسب. ولحميق ارباح من ذلك». 

عناصر المزيج التسويقي 


هناك أربعة عناصر رئيسة تمثل مكونات المزيج التسويقي يشار لها اختصارًا باللغة 
الإنجليزية 475 لتضمنها عناصر تبدأ أسماؤها باللغة الإنجليزية بحرف 5 وهي: 


المنتج 20001001 ؛ والمكان ع2136؛ والسعر 21606 . والترويج 2/01501101. 
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1. المنتج: يعد المنتج أول عناصر المزيج التسويقي. ويمكن تعريفه بأنه كل ما يمكن 
بيعه. 4 حين يرى بعضهم أن المنتج هو«أي شيء يقدم للسوق بغرض الاقتناء أو 
الاستخدام» مثل السيارة أو الحاسب الآلي أو الخبز أو الإقامة 4 غرفة فندق. 
ويأخن المنتج أشكالا عدة. فقد يكون سلعة مادية ملموسة مثل التمر والقلم: أو أن 
تكون خدمة غير ملموسة مثل فتح حساب # بنك: أو كبيع فكرة مشروع تجاري 
على أحد المستثمرين: أو تقديم استشارة إدارية أو تسويقية للشركات. وهكذاء 
فإن مفهوم المنتج يشمل جانبين مهمين هما: 

ه السلع: وهي المنتجات الملموسة التي لها خصائص مادية محددة. 

٠‏ الخدمات: وهي المنتجات غير الملموسة التى تحقق منفعة مباشرة للمستهلك. 


2. التسعير: يعن التسعير من أصعب القرارات التسويقية التى تتخذها المنشأة 
نظرًا لارتباطها الوثيق بكينونة المنتج ومكانته. وهو من أول ما يقيمه المستهلك, 
ويستئد إليه ث قرار الشراء. فكم من منتج فشل ب السوق بسبب السياسة 
الخاطئة لتسعيره. ولذلك تولي المنشآت الناضجة أهمية كبرى لسياسة التسعير 
وكيفية وضعها. 


3 الترويج: هو «عملية الاتصال بالجمهور يهدف الثاني تر سلوكهم» ويتصمن 
والدعاية والنشر. . وتتشيط المبيعات: 5055 اللباشر كما ينصح من من الشكل 


الاتى : 


عناصر المرزيج الترويجي 


'. الاعالان: 

تب 2 5 1 ا اح 5 هه اه | 5 عه 3 آ. 

يعد الإعلان العنصر الرئيس من جملة عناصر الترويج. ويمكن تعريفه بانه 
«وسيلة غير شخصية لتقديم السلع والخدمات والأفكار بواسطة جهة معلومة مقابل 
أجر معين» ويهدف الإعلان إلى توصيل المعلومات إلى أعداد كبيرة من الجمهور 
والتلفاز. والإذاعةء والبريد المباشرء والقنوات الفضائية؛. والإنترنت. ولوحات العرض 


ب. البيع الشخصى: 

ويقصد بالبيع الشخصي الاتصال الشخصي بين مندوب المبيعات والعميل بغرض 
إقناعه بالشراء. وهو الأسلوب التقليدي الدارج سابقا للبيع: وهو يتميز بالمواجهة 
المباشرة بين البائع والمشتري ومن ثم يكون تأثيره أكبر # قرار الشراء. 


ج. الدعاية: 

وهي وسيلة مجانية غير شخصية لتقديم السلع والخدمات والأفكار للجمهور 
بواسطة جهة معلومة. وتشهن الدعاية أشعاك عدة مثل خبر صحفي 4# جريدة أو 
مقالة مطولة عن مشروع # مجلة. أو رسالة نصية ناصحة 4# تطبيقات الجوال: أو 


إنفوجرافيك توعوي أ وسائل التواصل الاجتماعي. 


تعد وسائل تنشيط المبيعات متعددة ومختلفة مثل منح الهدايا المجانية والعيئات 


التجريبية والتخفيضات المؤقتة واستخدام المسابقات ذات الجواتز المالية أو العينية 
المختلفة. ويمكن استهداف ثلاث شرائح من المجتمع فيما يتعلق بتوجيه هذه الوسائل: 
شريحة المشترين. وشريحة الموزعين. وشريحة رجال البيع. ويتم تصميم وسائل 
تنشيط مناسبة لكل شريحة من هذه الشرائح. 


ه. التسويق المباشر : 

يَعدٌ التسويق المباشر أحد الأساليب التسويقية التي أصبحت تستخدم بوصفها 
إحدى الأدوات الإستراتيجية #4 خطط المنشآت. إذ يمكن أن يحقق كثيرًا من المميزات 
التنافسية المستمرة مثل تغيير مستويات أوجه المناقسة. وتعميق العلاقة مع العملاء؛ 
وتجاوز سلبيات فئوات التوزيع: وايجاد المعوقات لدخول المنافسين الجدد. والمساهمة 
توليد الأفكار والمنتجات الجديدة. ومن أبرز عناصر التسويق المباشر وأساليبه: 
البريد المباشر (١أ1/3‏ غ0180. والطلب البريدي (الطلب بالبريد ) /006-(1/131: 
والإاعلان دو الاستجاية المباشرة 1578أ01/]05/ 0556م565] أعع]أنا. والتسويق 
بالهاتف 161600316008 والتسويق الإلكتروني 5-1/13/16008. والتسويق عبر 
الجوال 81/131165 1/101١©‏ وسيظل التطور الهائل 2 التكنولوجيا يظهر لنا بدن مدة 
وأخرى أساليب جديدة من أساليب التسويق المباشر. 


4. التوزيع: هو المهمة التى من خلالها يتم نقل السلع والخدمات من مصادر 
إنتاجها إلى المستهلك الآخر. وعن طريقه يتم إيجاد المنافع الزمنية والمكانية 
ومتفعة الجيازة: وَتَدٌ قرارات اختبار متاقك التوذيع مخ القرارات ذات الأهمية 
الإستراتيجية بالنسبة إلى المنشأة؛ إذ إن الخطأ 2 اختيار منفذ التوزيع المناسب 


ْ نتع قد يؤدىي الى الفشل الذريع. 1 
للمنتج مدا 


كيف تقنع العميل للشراء منك 


ه قدم سعرًا ثابتاء فإن العملاء يحبون معرفة ما سيدفعونه 
بالضبط. بل الغالب سيدفعون المزيد عندما يشعرون براحة 
اليال. 

© قدم استشارة مجانية. إن نصف ساعة تستغرفها ع بناء المزيد والمزيد 
من الألفة مع عملائك تعني أنك تعمل لخدمتهم. فإنك إذا استحوذت 
على انقناة الحمهوز قانة تمكتك تمويكن تضكك الشاغة ف ألحرلف: 


5 ابداً فك 11 اخ لها وخدمات 2 متناول الجميع لتتمكن من بثاء 
القة: وبمجرد أن يحبك العملاء؛ ستستطيع حيندد و لنوسيع؛ وتعرص 
المزيد. 

ه قد ضمانا لعملكء فإن الضماتات تبني الثقة: ويناء الثقة يعني الحصول 


فلن عسات ومسشهات | 6 كت الستقااه 


ينقسم الطلاب إلى ثلاث مجموعات. وتضع كل مجموعة سلعة اشتراها 
أحدهم أخيرًا (مثال للسلع: لعبة. طلاء أظفارء وبسكويت؛ وشوكولاتة؛ 
وشامبو؛ وغيرهد). 
تحصل كل مجموعة على بطاقة من البطاقات الثلاثة الاتية: 
- منافسة. 
- ضعور. 
- موقع. 
فريق المنافسة يقوم بعصف ذهنى لعدد السلع التي تنافس السلعة التي حددتها 
المجموعة وهل السلع الأخرى تكون الأفضل؟ 
فريق السعر يحدد مااذا كان السعرالذى اشتروا يه السلعة مرتفعًا أو 
منخفضا. وهل يوجد سلع مشابهة تباع بأسعار أقل؟ 


فريق الموقع يناقش اين تباع السلعة؟ وهل الموقع ملائم للسلعة أم لا؟ 


ما تقدمه عن غيرك من المنافسين؟ هذا ما ستجيب عنه خطة التسويق التي تساعدك 


| مكونات خطة التسويق 
تتكون خطة التسويق من المكونات الرئيسة الاتية: 


1. أهداف الخطة: تبين الأهداف الغرض من المشروع.؛ وما الذى تريد إنجازه5 وما 
هو حجم المبيعات الذي تريد تحقيقه. 

2 الإستراتيجيات: وهي تحدد الأساليب التى ستصل بها إلى ما تريد؛ وتتضمن 
استراتيجيات عدة: 

» إستراتيجية التسعير: وفيها تحدد السعر الذى ستبيع به منتجك. 

استراتيجية المنتج: تتنئاول كل ما يتعلق بالمنتج من حيث مستوى الجودة, 
والتصميم: وغيره. 

ه إستراتيجية المكان: ما هي قنوات التوزيع؟ هل سيكون هناك متجر؟ وأين موقعه؟ 

» إستراتيجية الترويج: وتتضمن خمسة أنواع رئيسة للترويج؛ وهي الإعلان والبيع 
الشخصي. وتنشيط المبيعات: والعلاقات العامة والتسويق المباشر. 


3. الميزانية: وتشتمل وضع ميزانيات لكل من: المبيعات؛ وأساليب التسويق ووسائله. 


الخهلت|:- ويقية +١‏ ختصرة 


استخدم النموذج الآتي 4 وضع خطة تسويقية مع زمالائك عبر المجموعات بعد ان 


تختار كل مجموعة مشروعًا محددًا يختلف عن المجموعات الأخرى. 
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3. الخطة التنفيذدية والتكلفة 


البرنامج التاريخ الوصف الوسيلة التكلفة 


| أولا أحب عن الأسئلة الآتية 
يش الجدول أدناه: 


1. اكتب خمسة منتجات تشتريها بشكل منتظم. مثال: أحذية رياضية: وشاميو 
2 بالنسبة إلى كل نوع من المنتجات حدد كل الماركات التي يمكنك تذكرها. فمثلا 
أديد اس ماركة للاحذية الرياضية. وصن سيلك مثال لشامبو الشعر. 


المنتج الماركة (العللامة التجارية) 


4. كيف تساعد بحوث السوق رواد الأعمال على الحصول على التمويل؟ 


6 ما العناصر الأربعة التي تكون المزيج التسويقي؟ 


| ثانيا: اختبر معلوماتك: 
اقرأ الحمل الاتية: وحدد ما اذا كانت صحيحة أم خاطتكة: 


اساسا خطأ 0 الفائدة الوحيدة من اجراء دراسة السوق شهى تحديد دوع الأفراد 


الذين 1 يشترون المنتج. 
خطأ - السوق المستهدفة تكون أصغر من السوق الكبيرة. 


صح 
صح 

صح خططآأ - كل المشروعات لديها الأهداف التسويقية نفسها. 

صح خطأ - أهداف السوق يجب أن يكون لها أطار محدد من الوقت. 
صح 


خطأ - المزيج التسويقي هو خليط لأربعة عناصر. 


| تالثا' تمرين حسابى 


قرر يحيى أن يصبح رائد أعمالء وأن يقوم بأكبر عدد ممكن من الأعمال لكسب 
المال. وقد فكر 2 الأعمال التي يمكنه القيام بهاء وحددها # غسيل سيارات الجيران: 
وتوصيل الطلبات لهم. 


ه استخده المعلومات الآتية لمساعدة يحيى على التفكير 2 الأعمال التي يمكنه أن 
يبدأ بها مشروعه بوصفه رائد أعمال صغيرًاء ويكسب الكثير من المال. 


غسيل السيارات ثمن غسيل السيارة الواحدة ٠١‏ رياللات 


دكش الشنات من 5ق الطلناك ذرة رإخدة 5 رارك 


ه إذاقام يحيى بغسيل ست سيارات للجيران فكم سيكسب من أموال؟ 
ه إذاقام يحيى بتوصيل الطلبات للزبائن ثماني مرات فكم سيكسب من أموال؟ 


» قرريحيى أداء أكبر عدد من الأعمال لكسب المزيد من المال لشراء دراجة جديدة 


بها مدة شهر. أكمل الجدول مع يحيى لمساعدته على معرفة الأعمال التي يقوم 


بها كل شهر. 

الأسبوع 1 2 3 4 المجموع 
غسيل الستيارات 7 مرات 10 مراتت 4مرات 
25 الطللات 0مرات 9مرات 2 مرة 


00 16 مرة 2 مرةا 19مرة 

© حدد مجموع مكاسب يحيى من كل عمل خلال شهر. 

مجموع مكاسب يحيى من العملين. 

ه مارأيك أى العملين يحقق ليحيى مكاسب أكثرة ولماذا؟ 

٠‏ إذا كان يحيى يدخر 3/1 مما يكسبه من أموال لشراء الدراجة التي يريدها. 
فكم سيدخر كل شهرة 


إذا كان ثمن الدراجة التى يريدها يحيى 1395 ريالا. فكم شهرًا يحتاج إليها 


لادخار ثمن الدراحة؟ 


رابعا: تمرين حسابى 


المستلزمات المطلوبة لمشروعها تحتاج 550 ريالا. وكان لدى جمانة مدخرات بمبلغ 


0 ريالا. وقررت جمانة اقتراض باقي المطلوب لمشروعها من والدها. ساعد جمانة 
على الآتى: 


أ. تحديد الأموال التى ستقترضها من والدها لتكملة الأآموال المطلوبة لمستلزمات 
المشروع. 


ب. إذا كانت جمانة قررت أن ترد لوالدها الأموال التى اقترضتها منه على ثلاثة 


شهورء فكم سترد كل شهرة 


تمكنت دبي فيلدز 05اع21 أ0666 من إنشاء مشروع وصلت قيمته الى 
ملايين الدولارات من عمل المخيوزات الصغيرة المعروفة ب (الكوكيز). فقد 
كانت (دبي) ش عمرها السابع عشر عندما تزوجت من رجل كبير فى السن 
كان يشغل وظيفة اقتصادي لامع. وكونها أصبحت زوجة لرجل مهم يحوز على 
الاهتمام لنجاحه ش وظيفته جعلها تفكر 4# أن تصبح مثل زوجها بإنجاز شيء 
مهم # حياتها. 


كانت دبي تعد شرائح الكوكيز للأصدقاء والأسرة منذ أن كان عمرها 13 
عامًا. ولذا قررت أن تبدأ مشروع بيع كوكيز للجمهور. ولم يعتقد أحد من أغراد 
أسرة دبي أو أصدقائها أو حتى زوجها أن فكرتها من الممكن أن تحقق أي 
نجاح. حيث كانت ما تعده من كوكيز يجب أن يؤكل طازجًا بمجرد إعداده: وإلا 
أصبح ليناء ويمضغ بسهولة؛ وليس هشا مثل الماركات المبيعة # المتاجر. 


بكل ما يستطيعه؛ على الرغم من أنه كان يعتقد أنها لن تنجح أبدًا. أيضًا 


205 لجأت الى الاقفتراض من البنك ها موظف الينك الذى أعد لها 
إجراءات القرض مقابل رهن منزلها بأن مشروعها لن ينجح أبدّاء ولكنه 
منحها القرض واثئقا بوضع زوجها على الالتزام برد القرضص. 


افتتحت دبي متجرًا صغيرًا ‏ مدينة بولاية كاليفورنيا الأمريكية ب شهر 
أغسطس عام 2007م. وك يومها الأول ي المتجر لم تستطع بيع ولا كوكيزة 
واحدة. وحتى لا تصاب باليأسء وك محاولاتها لإنجاح مشروعها فقد عبات 
صيئية بالكوكيز. وسارت بها حول المتجر مقدمة ما فيها من كوكيز بالمجان 
للمتسوقين. وقد نجحت خصطتها. فخلال ساعة واحدة كان الزبائن داخل 
متجرها يشترون الكوكيز. وباعت يما قيمته 100 دولار ‏ ذلك اليوم. ويما 
قيمته 125 دولارا يك اليوم التالي. وحتى يومنا هذا فإن متجر دبي يعطي 
الزبائن عينات مجانية لتشجيعهم على شراء الكوكيز. وقد نما المشروع بسرعة 
كبيرة: ولكن معظم الأرباح كانت توجه لرد قروض البنوك التي حصلت دبي 
على كثير منها بعد ذلك لاستثمارها ك تمويل افتتاح متاجر جديدة للكوكيز. 


وبعد مرور تسع سئوات فكرت دبي ث ان تستبدل بالتمويل عن طريق القروض 
التمويل عن طريق الملكية. حيث باعت جزءًا من أسهم الشركة للجمهور. 
إل شتير ل أشيار ال ا لافيت سكين كت 


مناقشة : 


0 اذكر ثلاثة دروس مستفادة من هذه القصةة 
2. هل يعد أسلوب دبي 4# تمويل مشروعها مناسيًا؟ 


المصدر: انظر الموسوعة الحرة ويكيبيديا. 


1 
الفصل السادس 
خيارات إنشساء المسروع 
أهداف الفصل: 


بعد دراسة هذا الفصل سيكون ا لطالب قادرًا على أن: 
© يعرف الأنواع الرئيسة لملكية المشروعات التجارية. 
41 تفرق يبن الأشكال المختلفة للد غمال التجارية. 
© يقيم بدائل الأشكال القانونية للمشروع. 
© يتعرف إلى متطلبات العمل من المنزل. 
© يختار النشاط الملائم للمشروع الصغير. 


الوحدة الأولى: خيارات مهمة أمام رائد الأعمال 


أمام رائد الأعمال أربعة خيارات مهمة لبدء مشروعه وأهمها ما يأتى: 


1. 2 تبدا مشروعا جديدا. 


٠‏ أن تحصل على حق الامتياز. 
» العمل من المتزل. 


العمل من المنزل 


أولا: البدء بمشروع جديد 


نقاط القوة نقاط الضعف 


لديك فرصة لاعداد دراسة تفصيلية 
متكاملة عن المشروع. وتحديد جدواه يتطلب الكثير والمزيد من الوقت والجهد. 


ونسبة نجاحه قبل البدء بتنفيذه. 
يمكتك اختيار المشروع المتواقق مع يتطلب تكاليف عالية لااجحراء دراسنات 


امكاناتك المالية والفنية. تفمسلية مسلقة: 


نا فنا 


يمكنك اختيار المشروع المتواكق مع يحتاج م مدة فد تكون طويلة لخي يبدا 
خبراتك ومؤهلاتك ورغباتك. بتحقيق الايرادات المستهد قة. 
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نقاط القوه نقاط الضعف 


تمكتك اختيار الموفع الملائم 500 وع. 0 يحتاج إلى فقدر كبير من السيولة النقدية 


لتوفير الأموال الكافية. 
يمكنك السيطرة على الجوانب والمواقف يحتاج إلى تكلفة تأمين الموارد والإمدادات 
والمستجدات المتعلقة بالمشروع. الفنية والمعلوماتية والبشرية المناسبة. 


لديك الفرصة لاختيار المشروع الجديد قد لا تتوافر لديك الخبرة الكافية لمنع كل 
الذي طالما خططت له. وبحثت عنه. الأخطاء. ومواحهة القيود والأزمات. 


ثانيا: شراء مشروع قائم 


نقاط القوة نقاط الضعف 
قد يتم عدم الإفصاح عن الأسباب والخفايا 


إيجابية وغير مرضية. 


حكل نل 2ق. 


الاستفادة من كون المشروع قائمًا وله قد لا تتوافر 4 المشروع الخصائص والمقومات 
سوقه وزبائنه. وموردوه وموظفوه. التي تبحث عنها. 

الاستفادة مما للمشروع من خبراته قد لا يتوافق المشروع بدرجة كبيرة مع تصوراتك 
الله ل لتلا 

ا ا ا ل لا 


ويعمل دون توقف ومن ثم فان ايراداته 


ا يت للشيتيا. 


قد يكون موفع المشروع غير ملائم لظروفك 
وتوجهاتك. 


الا عاد ال 1ك ال كه 

والسمعة الحسنة عن المشروع إذا قد تكون تكلفة الشراء مرتفعة؛ لأن السعر الذي 
أحسنت اختياره. وكذلك أحسنت سيطلبه البائع سيتضمن حق الملكية والشهرة. 
توظيفها واستثمارها. 


الثا: الامتياز التجاري 


حق الامتياز هو أحد أهم الخيارات أمام رائد الأعمال: وهو المرادف أو البديل 
لتكوين المنشآت الصغيرة. وهو متاح 4 مجالات الأعمال المختلفة وأنشطتها. وحق 
الامتياز هو طريقة ث التجارة تقوم من خلاله شركة (مانحة الامتياز) بمنح الآخرين 
( مشتري الامتياز) الحق شك إنتاج وبيع وتوزيع أو تسويق منتجات أو خدمات الشركة 
الأصلية بما ْ ذلك قيام الشركة المشترية للامتياز باستخدام اسم الشركة مانحة 
الامتياز وعلامتها التجارية وسمعتها واجراءاتها وتقنياتها 2 البيع. 

وعند رغبة رائد الأعمال # اختيار الامتياز التجاري فعليه الإجابة عن الأسئلة الآتية 
التي تتعلق بثلاثة محاور رئيسة هي: الاستثمار. والقدرات؛ والتوجهات الشخصية: 


1. الاستثمار: 

» كم حجم رأس المال الإجمالي الذي ستخصصه للاستثمار بالامتياز؟ 
» ماهو حجمالمال الذي بوسعك تحمل خسارته؟ 

» هل لك شريك بالاستثمار أم ستلجأ نجهات التمويل؟ 


2. القدرات: 

هل فرصة الفرنشايز المستهدفة تتطلب منك خبرة ب مجال الفرصة. كمثال 
صيانة السيارات: أو أعمال السباكة والكهرياء؟ 

ه ماهي المهارات التي تتمتع بها. وتستطيع توظيفها 2# الامتيازة 

ه ماهي الخبرات المتوافرة لديك. وتستطيع توظيفها 2 الامتياز؟ 


3. الأهداف: 


© هل لديك تصور عن حجم الدخل الستوى من خلف قرصة الامتياذ؟ 
© ماعدد ساعات العمل اليومية التى ست< ها للعمل ثك الامتياذ؟ 


» هل ستدير الامتياز بنفسك أم بتعيين مدير لها؟ 
» هل تعتقد أنك قادر على متابعة النشاط لمدة العقد أم ستشعر بالملل مع الوقت؟ 


هذه الأجوبة مهمة لتحديد اختيارك للامتياز. فمجرد حصولك على الامتياز ليس 
وعند الرغبة 4# التعامل مع أحد المانحين للامتياز التجاري فمن المهم إخضاع ذلك 
للتقييم: ويمكن الاستعانة بالجدول الاتي لتقييم مانح الامتياز: 


معايير التقييم لمانح الامتياز 


الوزن 
النسيبي / 


1 قوة الاسم التجاري والعلامة التجارية 

3 عه الشرعة المائحة 

3 مستوى الانتشار ش السوق المحليى 

4 مستوى الانتشار ف السوق الشارحي 

5 الخبرة السابقة 4 منح الامتياز 

06 مستوى نجاح الحاصلين على حق الامتياز منها 

7 عدد الممنوحين للشركة المائحة 

8 رسوم استغلال حق الملكية ([رسوم مستمرة) 

9 الأنظمة الفنية والمالية والإدارية والتسويقية لدى الشركة المائحة 
10 مستوى الإقبال على منتجات الشركة المائحة وخدماتها 

11 القوة المالية للشركة المائحة 

12 الجهد الإعلاني والحملات الترويجية لمنتجات الشركة المانحة 
13 معايير أخرى: 


المجموع 1007 


المصدر: تقرير الامتياز التجاري: جمعية ريادة الأعمال- 1435ه. 


أكبر شركات الامتياز ل العالم 2018م 


الترتيب اسم الشركة المجال 
1 ماكدونالد وجبات سريعة 
2 لاسي دجاج بروست 
3 برفر كنج وجبات سريعة 
3 بيتزا هت بيتزا 
5 سفن إليفن تموينات غذائية 
6 ماريوت فنادق ومنتجعات 
١/1“ 7‏ / 85 عقارات 
8 دائكن دونت مخيوزات وكعك 
9 إنتركونتئئتال فنادق ومنتجعات 
10 صب واى سئدويتشات 


المصدر: ([0117ع .1ع 8] 1 لع 5ألاء ا ق]]. /الالفا/الا/ // :مقاط )2018 أععرأاما عوأطكممقمع 


وفيما يأتى نقاط القوة ونقاط الضعف لاختيار الامتياز التجارى: 
نقاط ا لقوة نقاط الضعف 
الاستفادة من خبرة مانح الامتياز. التقيد بتعليمات وشروط مانح الامتياز. 


توفير الدعم والتدريب المستمر. موقف مانح الامتياز أقوى عند التعاقد. 


إمكانية الحصول على تمويل بتقسيطظ ضرورة دفع قيمة الامتياز من المبيعات ما يقلل 


يمه 


نقاط القوة 
شراء المنتجات والمواد والمعدات 


بصورة مياشرة من مانح الاأمتياذ 


الاستفادة من قوة العلامة التجارية 2 
حدب العملاء. 


اليم شار 


نقاط الضعف 


محدودية التصرف بالملكية بسبب شروط 
مائح الامتياز. 


الزام الممنوح بشراء بعض المواد والمنتجات 
والخدمات من مانح الامتياز حتى ولو كانت 


أغلى من السوق. 


أداء الممنوحين للامتياز 4 مواقع أخرى يؤثر 


4 سمعة الممتوح. 


قد تخسر كثيرًا اذا تم سحب الامتياز. 


الوحدة الثانية: العمل من المنزل 


الخيار الرابع أمام رائد الأعمال هو العمل من المنزل: والعمل من المنزل 2# الحقيقة 
يمكن أن يكون مشروعًا جديدًا أو أن يُشترى يوصفه مشروعًا قائمًاء أوقد يكون امتياذًا 
تجاريا: ولكن لأهمية هذا المجال المتشآت الصفيرة فتد ثم إفراده 4 وحدة متخصلة 
بوصفه خيارًا متاحًا ومهما لرائد الأعمال المبتدئ. 


والعمل من المنزل الذي يشمل ما يسمى ببعض الدول العربية (الأسر المنتجة): 
ويتضمن أيضا عدذا من مجالات العمل الحر. ويرتكز العمل من المنزل على مشروعات 
متناهية الصغر تنتشر 2 أنجاء العالم؛ وتتطور بتسارع كيير. ومن أضياب انتشار 
العمل من المنزل ما يأتي: 


1. تقليل تكاليف بدء المشروع بتوفير الأموال التي تدفع 3 
ايجارات المكاتب أو المتاجر. 

2 تزايد سهولة العمل من المنزل بناء على ما تقدمه 
شبكات الاتصالات والإنترنت من إنشاء موافع الويبء. والسهولة ب تبادل 
الوثائق: وإرسال البريد. وأداء أي نوع من الاتصالات من المنزل. 

3. توافر عدد من التجهيزات تقليدية وشعبية متاحة © المنزل أو تكنولوجية 
لساعدة المشروعات الصغيرة مثل: كمبيوتر. وطابعة. وماسحة ضوئية. وغيره 


من تجهيزات كالطاولات والمقاعد. 


هل العمل من المنزل مناسب لمشروعك؟ 


من المؤكد أن العمل من المنزل لا يناسب كل أنواع المشروعات. ولتحديد مدى 


» كيف ستتعامل مع عملائتك؟ وموردي مستلزمات الإنتاج؟ هل سيأتون بسياراتهم. 
ويتركونها 2 الانتظار خارج المنزل لشحن منتجاتك: أو تسليمك مشترياتك؟ 
هل مشروعك يحتاج مساحات كبيرة لآداء ما تقدمه من خدمات. أو لتخزين 
مستلزمات الإنتاج؟ 

هل يتوافر بالمنزل الظروف المناسبة لآدائك 
العمل من حيث ضوضاء الأطفالء والإخوة, 


والزوارء والتلفاز؟ 
ه اذا كان المنزل مؤجراء فهل المالك سيعطيك 


| التعرف إلى الشروط الرسمية للعمل من المنزل والتوافق معها 


حالة ممارسة المشروع من المنزل تأكد من أن أنشطة مشروعك التي تمارسها 
بالمنزل تكون ب حدود القوانين. ولكي تتعرف إلى القوانين الخاصة بمشروعات المنزل 
قم بزيارة مواقع الويب للاجهزة الحكومية الخاصة بتلك القوانين. 
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تقيم الغرفة التجارية الصناعية بالرياض معرضًا سنويًا هو 
غنارة فرح فتسة صشتويقية كسرة مقاكة للمستكمر اكه المتزل وكدذلك الاسر 
المنتجة لتسويق منتجاتهم للجمهور والتعريف بنشاطهم التجاري. وقد شارك 
المعرض الثالث لعام 1437ه أكثر من 600 مستثمرة من المنزل 4# أنشطة 
مختلفة. وهناك أيضًا معارض مشابهة تقام ب عدد من مناطق المملكة تتيح 
الفرصة للعاملين من المنزل للتعريف بأنشطتهم. 


| الخطوات الخمسة لبدء مشروع من المنزل 
هناك خطوات خمسة لبدء مشروع من المنزل: وهي على النحو الآتي: 


1. قيم مواهبك ومهاراتك: فكر ك مواهبك وسمات 
ت 0 * يتك قآنت ريما كون شخضا منيتكر 1 أو شخضنا 


يما 4 ذلك مشروعات المنزل. 

2. اقحصحص مهاراتك: والمهارة هي الشىء الدى يمكنك 
عمله بكفاءة. الفرق بين المواهب والمهارات هو أنك تولد 
بالمواهب. ولكنك تطور مهاراتك بمرور الوقت بالتعلم. 
فمثلا أحد الأشخاص قد تكون لديه موهبة الابتكار, 

امزج مواهبك ومهاراتك معا. وفكر ب مشروعات يمكن تنفيذها بالمنزل. الآتي 

نصائح تصلح للتطبيق عند بدء أي مشروع تجاريء ولكن نظرًا لأننا نركز # هذا 
فآي نوع من مشروعات المنزل يمكنني أن أبدأ5» والإجابة كالاتى: 


افترض أنك واحد من هؤلاء الذين لديهم مهارات التعامل مع الكمبيوترء مع توافر 
مواهب فنية لديك يْ التصميم والرسمء فإن أمثلة لما يمكن أن تبداً به مشروعًا 
بالمنزل قد تكون: 

© عمل فلايرز وبروشورات ووسائل إعلانات مطيوعة. 


ولنفترض مثلا أن لديك موهبة التنظيم والاهتمام بالتفاصيلء مع توافر مهارات 
التعامل مع الأرقام وغيرها من المهارات المدعمة لتلك المواهب. فإن أمثلة مشروعات 
المنزل لك هي : 


© خدمات الدروس الخصوصية. 


وهده ققط أربع أفكار يمشروعات قائمة على مهارتين: ولكن من المؤكد أن لديك 
اكثر من مهارة واحدة أو مهارتين. فكر 4 مواهبك ومهاراتك؛. وستجد نفسك فد 
توصلت إلى قائمة كبيرة من مشروعات المنزل. 


3. اختبر صلاحية فكرة مشروعك للتنفيذ بالمنزل: 4 الحقيقة ليست كل 
المشروعات تصلح للعمل بشكل جيد بالمنزل: وبعضها قد لا يصلح على الإطلاق: 
فأنت مثلا لن تكون قادرًا على بدء مشروع تصنيعى بذ حي سكني يحيطك فيه 
كثير من الجيران. وإن أي مشروع يتطلب تردد كثير من العملاء عليك ذهابًا 
وإيابًا سوف يسبب بالتأكيد مضايقة وإزعاجًا لجيرانك. 

وارجع إلى قائمة أفكار مشروعات المنزل: وقيم احتمالات تحقيق كل منها للأرباح. 

إذا كانت إجابة أي من السؤالين السابقين عن أي فكرة غير مرضية؛ اشطب على هذه 
الفكرة. 


4. عمل قائمة بالمطلوب لإعداد منزلك للمشروع: بناء على طبيعة المنتج/ 
الخدمة الذي تنوي تقديمهاء هل يمكنك بدء المشروع بالمنزل”5 إذا كانت الإجابة 
(لا) فما المطلوب عمله لجعل منزلك مستعدًا للمشروء؟ 

ه هل ستحتاج مساحة لتخزين المستلزمات. والمعدات, 
والسجللات؟ 

ه هل تتوافر لديك فعلا المساحة أو الحجرة التي 
ستستخدمها لممارسة عمليات مشروعك أو كمكتب له؟ 


ه هل طبيعة مخزونك والمعدات التي تستخدمها تحتاج 
الى ظروف خاصة يجب الإعداد لها وتجهيزها؟ 


5. احصل على موافقة أسرتك على مشروع المنزل: إضافة الى ما تم ذكره 2 
الوحدة السابقة من ارشادات عن كيف تكسب دعم 
أسرتك لك بوصفك رائد أعمالء الا أن بدء مشروع 
من المنزل يحتاج منك الى جهد اضاك لكسب دعم 
أسرتك وموافقتها. 


تاعضاء الاسرة الذين سيقدمون تضحيات: وسيعانون تغييرًا 2 ليت حياتهم 
من أجل مشروعك يحتاجون إلى معرفة ما تنوى عمله. وكيف سيؤثر ذلك فيهم. 
تحدنث معهم : واطلب منهم الدعم؛ واذا كانت لديهم أسئلة أو اعتراضات ناقشها 


| أمثلة لمشروعات المنزل الشائعة والتجهيزات المطلوبة لكل منها 


» غرفة لماكيئة الخياطة. وطاولة. وكمبيوتر لعمل التصميمات وتسجيل البيانات 


خزانة أو دولاب لحفظ الأقمشة والقطن والإسفنج وغيرها. 
© كوسية لحفظضل الأوراق والمستتدات. 


2 مشروع تصوير الحفلات والأفراح: 


9 طاولة بأدراج لحفظ الصور. 


دوسيه للاوراق. 


| نصائح صغيرة لإنشاء مشروع بالمنزل: 


1. حدد نان واأية للاوقات التى متخصيصها لأعمال مشروعك. 
المقايلة؟ 


3. إنشاء عئوان بريد الكتروني خاص بالمشروع. وعنوان 
بريد عادي لإرسال مستلزمات الإنتاج وخلافه إليك. 

4. اشتراك ب خط هاتف خاص بالمشروع ومنفصل عن 
ذلك المخصص للمنزل. 

5. التقط صورًا لمكان مزاولتك للعمل بالمنزل؛ لكي يمكن 
استخدامها ب التسويق للمشروع. 

6 مراعاة الأخطار: غاليًا ما تكون مشروعات المنزل عرضة تعدد من الأخطار. ابدأ 


سرقة جهاز الكمبيوتر, أو تدمير ها عليه من بيانات. 
وحاول ان تتخذ اللازم لتتجتب وقوعها. 


أمثلة لمشروعات المنزل القائمة على استخدام النت 


1. تصميم مواقع الويب: 

بئاء مواقع الويب هو مجال مشروعات صغيرة واسع ل 
ومتنام. ويتضمن فرصًا هائلة لمحبي التكنولوجيا والمهتمين - و" 
بالاطالاع على أحدث ما وصلت إليه. فقط تذكر أن المنافسة 0 
قوية جدًا. ويتطلب مشروع تصميم موافع الويب بعض المواهب الفنية؛ وبعض ال معرقة 
عن البرمجة؛ وبعض الوقت للإلمام بها. اطلب ثمنًا عادلا لتصميماتك؛ ولكن قدم 


من الممكن ان تك 


من يبحثون عن عمل. مع بعض التقديرات. فإن رسوم كتابة 

السيرة الذاتية قد تتراوح بين مئة إلى أربع مئّة ريال. ويمكنك كتابة السير الذاتية من 
خلال إرسال استبانات عن طريق النت للراغبين لتعبئتها بالبيانات التي يريدون 
تسجيلها ش سيرهم الذاتية. ثم متابعتهم بالاتصالات الهاتفية بما تحتاج إليه من 
إجابات عن الأسئلة إذا تطلب الأمر. ثم ترسل لهم على النت مسودات لسيرهم 
الذاتية لاستعراضها ومراجعتها. ويمجرد أن يرسل نك العميل مقابل خدماتك -مرة 
أخرى يمكن إجراء ذلك من خلال النت- يمكنك إرسال السيرة الذاتية له: أو نشرها 
على المواقع. 


3. البيع والشراء من خلال النت: 

مساعدة الأفراد 4 بيع ما يرغيونه على النت. ولعمل 
ذلك يمكنك الذهاب إلى منازلهم أو أماكن عملهم والتقاط 
صور لما يرغبون # بيعه. ثم بعد ذلك عرض الصور للبيع 
2 خاتلالنت, 


4. تسويق الكتب الا لكترونية: 

أصبحت الكتب الإلكترونية بضاعة شائعة جدًا على 
الإنترنت. يمكنك تحميل كتب إلكترونية من مواقع مختلفة 
وعدة. أو حتى يمكنك زيارة متجر كتب إلكترونية للتوصل 
إلى عدد كبير ومتنوع من الكتب الإلكترونية المعروضة للبيع 
لكي تقوم بالتسويق لها. 


5. تسويق منتجات لمشروعات أاخرى على النت: 
عمولة تتقاضاها. 


6. مساعدات للطلية : 

مشروعات المساعدات الاقتراضية -يقصد يها تلك التنى 
تقدم من خلال النت- تتزايد بشكل سريع. يمكنك تقديم 
وتنسيقها. ويتشابه هذا المشروع مع غالبية مشروعات النت 
أنه يمكنك أن تبدأ مشروعك باستغلال جزء من وقتك 2# أثناء دراستك. 


7, إعداد: ملخصات للمقررات الدراسية أو أسئلة واجاباتها النموذجية 4 أى 
تعلم ما تريد معرفته عن اي مجال ترغبه. 


هناك أنواع عدة للشكل القانوني لمنشآت الأعمال يمكن تصنيفها إلى شكلين 
رئيسين طبقا لأنظمة المملكة العربية السعودية هما: الأول المؤسسة الفردية:؛ والثاني 
الشركة. 


| أولا: المؤسسة الفردية 


هي المنشأة التى يملكها شخص واحد. ويكون لصاحبها الهيمنة الكاملة على كامل 
المنشأة. وهو المسؤول الأول عن الإدارة وعن نتائجها. 


'. نقاطالقوة 4# المؤسسة الفردية كشكل قانوني: 
» إجراءات ترخيص سهلة نسبيًا. 
» حرية اختيار الحجم المناسب والتمويل اللازم للمشروع. 
» حرية واستقلال أكبر 4 اتخاذ القرارات 4 إدارة المشروع وتشغيله. 
الانفراد بكل الأرباح التى يحققها المشروع. 
» نجاح المشروع يكون له تأثير واسع النطاق # المالك وك أفراد أسرته. 


ب. نقاط الضعف أ المؤسسة الفردية كشكل قانوني: 
© تقع عليك مسؤوليات كثيرة: فأنت تقوم بمهام كثيرة بجانب الإدارة ‏ أعمال 
الشراء والبيع والحسايات وغيرها. 
© سوف تتحمل عددا ودرجة أكبر هع الأخطار بمشفردك. 
ه تواجه صعوبة 2# زيادة رأس المال: ويبقى المشروع ضمن قدراتك المحدودة. 
» توقع أن يكون للمشروع تأثير واسع النطاق فيك وي أفراد أسرتك # حال تعثره. 


| ثانيا: الشركة 


وهي المنشاة التي يما> اأكثر عرتث خص. يسهم كل منهم بتقديم حصة من مال 
أو عمل. وذلك لاقتسام ما قد ينشأ عن المشروع من ربح أو خسارة. والشركة شخص 
معثوي له وجود فانوني مستقل عن شخصيات الشركاء. 


أ. نقاط القوة 4 الشركة كشكل قانوني: 
© تقسيم العمل والمسؤوليات بين الشركاء. 
© وجود مجلس ادارة. 

٠‏ ينقسم رأس المال إلى حصص. 
تتوزع الأخطار بين الشركاء. 


30 تتحدد مسؤولية كل شريك بقدر حصته 4 رأس المال 4# بعض أنواع الشركات. 
ل يمكنها جمع الأموال يشكل 55 من المؤسسة الفردية. 


ه صعوية التأسيس مقارنة بالمؤسسة الفردية. 


ه حرية أقل 2 اختيار القرارات. 


| أولا: أجب عن الأسئلة الآتية 


1. ما هي الأشكال القانونية المختلفة للمشروعات5: 

2 اذكر المزايا والعيوب لكل شكل من الأشكال القانونية 
للمشروعات: 

3. ما هي أهم ثلاثة مصادر للمعلومات لرائد الأعمال؟ 

4. ماهو حق الامتياذ؟ 


ثانيَا: قم بإجراء مقابلة مع اثنين من المستثمرين أو المستثمرات 
من المنزل. وقارن بينهما من خلال الأسئلة الآتية: 


1. ما هونوع الاستثمارة 


2. لماذا لم اختياره؟ 
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الفصل السابيع 
الاستعداد لدخول السوق 


أهداف الفصل: 


بعد دراسة هذا الفصل سيكون ا لطالب قادرًا على أن: 
6 يوضح السلوك الإسلامي للبائع. 
7» يطبق سلوك البائع المسلم 4 حياته. 
7» يشرح حقوق الزبون. 
© يحافظ على البيئة والممتلكات العامة. 


هل اشتريت مرة شيئاء ووجدت فيه عيبًا لم يخبرك به البائع5 هل سبق أن غشك 


لعممء كل ذلك يحدث؛ ولكنه مباعا للتحجارة الرايحة للتاجر المسلم. فعن عن حكيم 
ابن حزام صَعَِيهعَنهُ عن النبي مََتَعَيدوسَلءَ قال: «البيعان بالخيار ما لم يتفرقاء فإن 
صدقا ؛ وميثا بورك لهما لك بيعهما. وان كديا وكتما معحمصت بركة بيعهماء»!1!. 


وأنت بوصفك رائد أعمال تدخل مجال التجارة وأنت تنوي بها رضا اللّه؛ ابتغاء 
لطلب فضله وبركته # إنماء مالك وتجارتك. وهى سبب لتحويل العادات إلى عبادات: 
فآنت تبدأ بعمل مشروع إنتاجي صغيرء وتبتغي به الخير لنفسك. وأن تتخذ التجارة 
وسيلة لصلة الأرحام وإيتاء ذي القربىء وتتمثل 2 ابتغاء الخير للآخرين بالمشاركة 
لك توقير احتياجات المسلمين. ومن هنا. قعلى رائد الأعمال المسلم مراعاة عدد من 
السلوكات الإسلامية بالبيع والشراء منها: 


| أولا: الكسب الحلال. 


التاجر المسلم يحل الحلال: ويحرم الحرام. ويقف حيث أوقفه الله ويبتعد عما 
نهاه عنه. فلا يخدعه كثرة الربح ليرتكب ما حرم الله عليه: فالتجارة فيما حرم اللّه 
والمنتجات أو الخدمات التي تضر الإنسان والمجتمع هي سحت نهى الله ورسوله عنها. 
وأن يحرص أن يكون رزقه طيبًا بعيدًا عن شبهات الحرام مثل الربا والقمار وتضليل 
الناس والغش والخداع. ومن نقاء المال أداء الزكاة دون 55 ودفع لحر عن يعمل 
معه وآداء الدين بلا مماطلة. 


(1) أخرجه البخاري (رقم2079) ومسلم (رقم1532). 


| ثانيا: أداء العمل بدقة واخلاص. 

يحرص التاجحر المسلم على ان يؤدى عمله باخالاصء ويبذل قصارى جهده لادائه 
بإتقان. وقد بين الرسول صَرَلََدعكَهِوَسَةََ ذلك بقوله # الحديث: «إن الله يحب من العبد 
اذا عمل عملا ان يتقنه!. فعندما يبيع سلعة أو يقدم خدمة للأخرين: فيحرص كل 


احرص على أن 0 الأراء 9 توفيا لجميع الشروط الفثية ومقاييس السلامة. ومن 
ذلك يحرص أن يعدم مم - ات ذات حوده عالية: وليست رديية وسريعة العطب. 


| ثالنّا: الأمانة. 

يجب على التاجر أن يكون أمينا # معاماته. وأن يكسب ثقة العملاء والجمهور بقوله 
وفعله. ويتجنب الحلف # البيع ولو كان صادقا. ويتجنب المبالغة ب مدح السلعة بغير 
حق. ويذكر محاسن المنتج كما يذكر قصوره بأمانة. ولا يخفي المعلومة عن العميل: 
أو يستغل جهله بالمنتجات والخدمات. وعليه اتباع الطريق القويم 4 معاملة الآخرين 
والنصح لهم. ويحب لهم ما يحب لنفسه. 


رابعا: أن يكون حسن الخلق. 


ان من هم الصفات التي ينيغي أ يتصف يها رائد الأعمال والتاجر المسلم 
بوجه خاص هي حسن الخلق. فبالخلق الحسن والمعاملة الحسنة يستطيع التاجر أن 
يكسب الزبائن كما يكسب العاملين لديه. فلا تصدر منه الكلمات النابية والألقاب 
المنقصة للاخرين. يكتسي محياه بالابتسامة والاستقبال البشوش. والحوار المحترم: 
واللاستعداد لخدمة العميل. 


[2) أخرجه أبويعلى ك المسلد (رقم4386) والبيهقي 2 الشعب (رقم4929) و حتسيتك الأثياني 2 صحيح 
الجامع ([رقم1880). 


| خامسًا: الالتزام باللوائج والقوانين. 


من المهم أن يقوم التاجر الصغير بالالتزام بالأنظمة التي تضعها الدولة تحقيقا 
نصاتت الجميد وجفظا لجقوق الثامن ومراعاة 7امجدمع واعتمامًا بالبية واللمقعات 


الله صَََنَدعَلِ هوس : برل صررزر و 55-5 اث 


المستثمرينأوإحدى منشآت القطاع الخاصء وناقش مع زمالائك ما هي المخالفة 


قم مع مجموعة من زمالاتك بتمثيل دور رائد الأعمال الذي يراعي السلوكات 
الإسلامية بالبيع والشراء. وِي المقابل رائد أعمال لا يلتزم بالسلوك الإسالامي 
للبيع والشراء. 


(3) - أخرجه أحمد 4# المسند (رقم2865) وصححه الألباني 4 السلسلة الصحيحة (رقم250). 


اذا أردت أن تبدأ مشروعا 4ك أثناء الدراسة. فهناك عدد من الطرق التى تعينك 
على إحداث التوازن بين مشروعك ودراستك وهي كالاتى: 


1. كن واقعيًا: 
وذلك سيجعلك أكثر التزاما بها وحماسا لتحقيقها. 


2. التخطيط الجيد: 

إن التخطيط الجيد يساعدك على الوصول إلى هدفك 
بنجاح: فاحرص على تخطيط أعمالك مبكرًا 4 بداية كل أسبوع لبعض الأعمال و 
بداية كل شهر لبعضها الآخر بحيث إنها جميعًا تشكل خطة المشروع الكاملة مقسمة 
إلى مراحل زمنية. 


وذ الوقت نفسه اجعل مشروعك يمثل لك فسحة عظيمة من الوقت عندما تتعب 
دن الاتتشتهار: رابج إلى واجياتك علدقا ترداد علياك قوط مشر وعف. ادر 
بين العمل والدراسة سيجعلك تحقق توافمًا كافيًا بينهماء مع الإمام أولا بأول بكل ما 
يحدث 2# أى منهما. 


3. ادارةالوقت: 

إن تعلم مهارة إدارة الوقت من الأمور المهمة للجمع بين 
العمل والدراسة. ومن ذلك فيجب عليك تحديد أوقات 
للدراسة وأوقات للعمل وبذلك لا تتراكم الأعمال غير 


ميادئّ ريادة اللأعمال 


نه 


المنجزة. وك العادة فإن المشروع والدراسة قد يتضمنان أعمالا تستنفد كثيرًا من 
الوقتء وأعمالا لا يتطلب تنفيذها وقنًا كثيرًا. لذلك قم بالتخاص أو بتأجيل الأعمال 
التي تستنفد كثيرًا من الوقت. وركز على الأعمال المهمة والعاجلة التي لا يمكن 
التغاضي عنها # أى المجالين وتلك التي لا تحتاج إلى وقت كثير لإتمامها. 


4. تحقيق الاستفادة المزدوجة من العملين: 

ابحث عن الفرص لاستغلال أي أعمال خاصة لكي تحقق بها فائدة لمشروعك. 
شيكلة؛ اذا طلبامتك أحد عدريبيك غيل بحث أو كتابة مثانلة عن الستاعة: اثثر 
الصناعة التي يعمل بها مشروعك. أيضا من الممكن أن تستخدم مشروعك بوصفه 
مثالاً عملي 4 المقررات الدراسية ذات العلاقة بادارة الأعمال. 


5. خصص لنفسك وقتًا للراحة: 

الجرعن على نان تسدد وهنا لبارسة الرياضة. 
ووقنًا لتناول الطعام مع أسرتك. ووقنًا للعبادة. وإذا 
اكتشفت أنك تضحي بتلك الأوقات لمشروعك أو 
دراستك. فيجب عليك إعادة التفكير ثب جدول عملك 


اليوني بحيث يتضعن الراحة التي تقذي. الجائب 
الجسدى والاجتماعي والروحي. 


6. التفويض: 
5 ليك أوقات لنْ نمك كك فيها القيام 
م ب بكل ما حددته على الرغم من تخطيطك 
وعملك الشاقٌ. فالجأ إلى التفويض, وامنئح تقشسبك لام 


فكسحةك بعدام أداء بعض الأعمال. واستعن يمن حولك س0 
بالقيام ببعض الأعمال المساندة. 


مصفوفة الأولويات: 


مصفوفة الآولويات هي مصفوفة وضعها ستيفن كوك تساعد على تحديد 
الأولويات عبر تقسيم الأنشطة إلى أربعة مربعات هي مهم؛ غير مهم؛ عاجل؛ غير 


عاجل. 


الؤمتية عثل الاختبار هذا 


المربع الثاني: مهم وغير عاجل. وهى أمور مهمة من الناحية العملية وغير مستعجلة 
من الناحية الزمنية مثل التخطيط لرحلة العمرة. 

المربع الثالث: غير مهم وعاجل. وهي أمور غير مهمة من الناحية العملية؛ ولكنها 
مستعجلة من الناحية الزمنية مثل تعبئة الوقود للسيارة. 

المربع الرابع: غير مهم وغير عاجل. وهي أمور غير مهمة من الناحية العملية وغير 
مستعجلة من الناحية الزمنية مثل الدردشة 4 الإنترنت أو تطبيقات المحادثة 2 


الجوال. 


عاجل غير عاجل 


يقول رجال التسويق: إن «الزبون ملك» فهو مصدر الربحية بحية الحقيقية للاعمال: وهو 
طريق الضمان لاستمرار المشروع. وبإهماله يزول المسوغ قيام أي مؤسسة. فلا يمكن 
أن تدير المنشأة عملياتها عندما يتخلى عنها الزبون: هذا يعني أن رضا الزبون هو 
محور اهتمام صاحب المشروع. ومن المهم أن يراعي التاجر الصغير هذه التوجيهات 
تعامله مع الزبون وهي حقوق معتمدة عا ميا منها: 


1. إتاحة الفرصة للزبون لاختيار السلعة التي يريد. ومن ثم تعدد الأنواع والأصناف 
والخدمات المتنوعة دون احتكار سلعة أو خدمة معينة يجبر الزيون على شرائتها. 
ويمكن الزبون من المفاضلة بين المنتجات على أسس صحيحة: ويجعله يستطيع 
اقتناء المنتج الذي يريد بحرية. 

2. بيان مواصفات السلعة بشكل واضح وصحيح للزبون. فيجد الزبون بيانات 
المنتج بشكل كامل وواضح تسهل قراءته. مثل السعر والمواصفات وتاريخ الإنتاج 
واسم الجهة المنتجة. ومن حق الزبون أن يحصل على الفاتورة عند الشراء أو 
الحصول على خدمة. ويكون دور البائع كالموجه أو المساعد أو المثقف للزبون 
بتزويده بالمعلومات الصادقة. 

3. السماح للزبون بأن يستبدل بالسلعة أخرى جديدة أو إعادتها للتاجر مع استرجاع 
ثمنها إذا كان بها عيب. فعيارة «البضاعة لا ترد ولا تستبدل» لا تحفظ حقوق 
المستهلك. ومن المفترض أن يضع التاجر بوضوح سياسة الاستبدال. 

4. أن يبيع سلعة أو يقدم خدمة يمكن أن يستخدمها الزبون بأمان: ولا تعرضه 
للمخاطرة. أو تسبب له الضرر. ومن ثم يتأكد التاجر أن السلعة آمنة ليست 


معيبة؛ أو أن الخدمة مستوفية لشروط الصحة والنظافة والأمان. 


5. أن يتيح للزبون الاعتراض والشكوى والاقتراح: وأن يرحب بذلك. ويآأخذ شكوى 
الزيون بجدية: ويرمع الظلم عنه؛ ويقبل اعتراضه. ويضع وسيلة واضحة ميسرة 
للاتصال المستمر بين الزبون والمنشأة. ويخبر الزبون بنتائج اعتراضه أو شكواه 


أو اقتراحه. 
| الحفاظ على البيئة والممتلكات العامة. 


للمحافظة على سلامة البيئة يجب علينا جميعًا الحد من الممارسات التى تضر 
الييئة يعدد من الالتزامات منها: 


1. عدم تلويث البيئّة والحرص على نظاقة المكان الذي يرتزق منه سواء كان مصنعا 
أومكانا لتقديم خدمة معينة للزبون؛ لآن النظافة أساس كل تقدم ورقي: وعنوان 
الحضارة:؛ ومظهر من مظاهر الإيمان. وان النظافة العامة تجعل الزبون يثق 2 
صحة وبحاتك وسلكمنياء 

2 يحرص التاجر الصغير على التخلص من النفايات بطريقة صحيحة. والالتزام 
بتوضيح أماكن وضع النفايات؛: بل وتخصيص حاويات مغطاة وإخراجها 2 
المكان المخصص لها 4 مواعيدها. وذلك حفاظا على سلامة الناس. ووقاية 
من انتشار الحشرات الضارة والأويئكة والأمراض. 

3. الحرص # التعامل مع المياه. وعدم الإسراف 4 استخدامهاء وعدم الإسراف 
الكهرباء والحرص على توفير الطاقة بقدر الاستطاعة. 

4. نشر الوعي البيثي بين الزبائن والمتعاملين معك بوضع عبارات توجيهية داخل 
محلك. مثل كتابة (ممنوع رمي التفايات. ممنوع التدخين. الرجاء الالتزام 
بنظافة المكان: اترك المكان نظيفا ) : وغيرها من العبارات التي تسهم 2# تذ كير 


الزيون بصرورة الاهتمام يالصحة العامة. 


نشاط غ2 22-772 


قم مع مجموعة من زملائك بتمثيل دور رائد الأعمال الذي يتعامل مع الزبون؛ 


وبين كيف يمكن ان يراعي حقوق الزبون. عله 


تطبيق طرحته وزارة التجارة والصناعة بحيث يمكنك من خلال 
هذا التطبيق تقديم بلاغ عن مخالفة تجارية من جهازك الايفون مع 
إمكانية إرفاق صور المخالفة وتحديد الموقع بشكل مياشر وكذلك الاطلاع على 

كذلك يتيح لك التطبيق استعراض إعلانات الاستدعاءات والحملات التى 
تطلقها الوزارة والأخبار الخاصة بالمستهلك. 


1. اختر أحد الأنظمة والقوانين التى تنظم الجانب الأخلاقى ث2 العمل: وبين كيف 
يمكن مراعاتها # البيع والشراء. 

2. هل مررت بتجرية سلبية كانت يسيب معاملة 5 التجار معك5 ما هي هذه 
التجربة؟ 

3. هل أنت تجيد فن التعامل مع الزبون؟ تحدث عن كيف تتعامل مع الزبون لو كنت 
باكعًا؟ 


4. من أهم الأساليب التى يستخدمها التجار لكسب الزبون (الزبون على حق ولو 
كان مخطنًا) هل شاهدت تطبيق ذلك عمليّاء وهل تستطيع أن تجعل أسلوبك 


5. ما هو دور المنشآت التجارية 4 الحفاظ على البيئة؛ واذكر أمثلة واقعية على 
ذلك 

6. تمرين حسابي: قارنت جمانة سياسة الاسترجاع فى اثنين من المتاجر الكبيرة 
وهما متجر (أ) ومتجر (ب). الجدول يظهر المدة التي يقبل كل متجر الاسترجاع 


نوع السلعة ١‏ متجر(أ) متجر(ب) 
7 تلفازات أريعة أسابيع عشرون يوما 
- غسالاث سنك أسابيع ثلا ثون يوما 
- الملايس ميك أسابيع تيون وما 


ما عدد الأيام التي يسمح بها متجر (أ) لإرجاع كل نوع من السلع؟ 
الإجابة: 
عدد أيام إرجاع التلفازات - 
* عدد أيام إرجاع الغسالات - 
» عدد أيام إرجاع الملابس - 


أي نوع من السلع تكون مدة الاسترجاع لدى متجر (ب) أطول من متجر (1)؟ 


7 استخدم مصفوفة الأولويات لتحديد أولويات الأعمال .4# مشروعك الخاص. قم 


بهذا العمل مع مجموعة من زملائك. 


أهداف الشفصل: 


بعد دراسة هذا الفصل ستكون قادرًا على أن: 
1 توضح متطلبات انشاء المشروعات الصغيرة. 
يي تعرف إجراءات ترخيص مشروع تجاري. 
#7 تضع أهدافا تنفيذية وزمنية محددة. 
#6 تضع خطة زمنية مجدولة لمراحل المشروع. 
## الاتصال والتواصل مع الجهات الراعية لرواد الأعمال. 


الوحدة الآولى: اختيار الموقع 


هناك خطوات عدة مهمة لكيفية اختيار الموقع المناسب للمشروع: فأحيانا يكون 
الموقع للمشروع أهم عناصر نجاحه واستمراره. لذا فإن اختيار الموقع المناسب أمر 
حاسم جد يحتاج إلى . خطوات عدة تظهر ث الشكل الاتي: وهي كما يات : 


اهمية الموقع 


تكاليف 
التجهيرات 


أولا: تحديد أهمية الموقع للمشروع. 


إن المهمة الأولى عند اختيار موقع المشروع هى التعرف إلى أهمية الموقع لمشروعك. 
فهناك مشروعات يكون للموقع أهمية كبرى لنجاحها. بينما هناك مشروعات أخرى 
ل يمثل الموقع لها أهمية كبيرة. ومن أمثلة النوع الثاني من المشروعات: 


مشروعات الخدمات التي تمارس عملها ك مكان وحود 
العميل مثل: تصوير الحفلات والأفراح. تنسيق الحدائق 
ونباتات الزينة. 
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وإذا كان مشروعك يقع تحت تلك الأنواع فإنك تتمتع بميزة كبيرة. وهى توفير 
ما كنت ستدفعه من أموال لإيجار موقع. واستغلالها 2 
الإنفاق على تنمية مشروعك وتوسعته. أما إذا كان الموقع 
مهما لمشروعك ولنجاحه؛ فأنت مطالب عندئذ بالبحث 
عن الموقع الجيد والملائم لمشروعك الذي يمكن لعملائتك 
أن يجدوك بسهولة. 


ثانيا: اختيار الموقع المناسب لمشروعك. 


إن أهم عامل 4# اختيار الموقع المربح لمشروعك 
هو أن تحدد العوامل التي ستزيد من عدد عملائك 
وتجتذبهم إليك. ثم بعد ذلك تركز جهودك على 
اختيار الموقع الذي يتوافر فيه -على قدر الإمكان- 
أكبر عدد من تلك العوامل: 


1. نوع المشروع وطبيعة الآأنشطة التى ستمارسها: 

تعتمد أهمية الموقع وأيضًا طرق جذب العملاء على نوع المشروع: وعلى طبيعة الأنشطة 
التي ستمارسها. وتختلف طرق جذب العملاء للموقع باختلاف نوع المشروعات. وأحد 
الاختلافات المهمة هو مدى أهمية حركة سير العملاء 
على الأقدام: وحركة سير السيارات. فمثلا يعد الموقع ار 
الأفضل لمتجر لبيع قطع غيار السيارات 4 شارع مزدحم ها 
بحركة السيارات حيث يمكن لسائقي السيارات رؤيته ظ 1 


١ 
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بينما بالنسبة إلى كوك شوب أو مطعم لبيع سندويتشات الشاورما فإن الموقع 
المفضل له حيث تزدحم حركة سير الأفراد على الأقدام وتجولهم حولك. 


2 طبيعة الأنشطة التي سيمارسها المشروع: 


فلو كان مشروعك هو إنشاء كوك شوب لبيع المشروبات 
الساخنة فمن الطبيمى أن ما يزيد عدد العملاء هو وجود 
حركة سير كبيرة للجمهور # أثناء ساعات عمل المشروع. 
ولكن ما هي طبيعة الأنشطة التي سيمارسها الكوكٌ شوب؟ 
فإذا كنت تخطط لتوفير مكان لطيف وممتع للأغراد للجلوس 
وقضاء الوقت 3 الحوار أو القراءة: فان ما يزيد عدد العملاء 
لمثل هذا النوع من النشاط هو وجود موقع الكو شوب داخل أو بجوار منطقة تسوق 
يرتادها الأفراد 2 أوقات فراغهم. اكثر منها ب موقع مردحم بحركة سير السيارات. 


بينما إذا كنت تخطط لأن يكون نشاط الكوِيكٌ شوب 
هو مجرد تقديم خدمات سريعة من المشروبات من دون 
قضاء الوقت أو الجلوسء فإن الموقع الأفضل 2# تلك 
الحالة هو وسط البلدء أو حتى ‏ طريق مزدحم بحركة 
السيارات. حيث يقف الأفراد لشراء ما يحتاجون إليه 


3. اهمية و حود المسروع بحوار مشروعات مشابهه : 
وذلك على أساس أنْ المشروعات المشابهة لمشروعك تجذب إليها نوع العملاء الذين 
ترغب أنت أيضا 4# اجتذابهم لمشروعك. 


فأنت من دون شك ستحقق أرباحًا من وجود موقعك ىم 
بالقرب من المتاجر التي تبيع ملابس النساء والأطفال؛ ظ 


بسبب أن كثيرًا من النساء اللائي يتسوقن لشراء ملابسهن يقضين الساعات 2 
التحجول يدن المتاجر التى ليت تلك المنتجحات؛ والمنتحات المشايبهة المجاورة لبها. 


4. ملاءمة الموقع لميزانيتك المالية: 
أحد العوامل المهمة # اختيار الموقع هو مقدار الأموال التى يمكنك توفيرها 3 
سييل الحصول على الموقع, والتى تتضمن الايجار. وتكاليف التجهيزات للموقع. 


أولاً: الإيجار: 
من المؤكد أن جزءًا من خطة الأعمال للشروعك تحدد مقدار الإيجار الذى يمكنك 
أن تدفعه. وتلتزم به كل شهر. ويمكنك التعرف إلى قيمة 
الإيجارات 4# أي موقع عن طريق اتصالك بسمسار أو وكيل 
للعقارات 2# المنطقة التي تفكر أن يكون الموقع فيها وإجراء حوار 
معه عن المواقع المتاحة للتأجير؛ ومساحاتهاء والإيجارات لها. 


وعاذة ما شرك السماعم ة بقيعة تأجير أي موقع بناء على 
متوسط الأسعار لكل متر مربع وذلك شهريًا أو سنويًا. وبناء 
على الإيجارات المختلفة تقوم بعد ذلك بالمقارنة بين المواقع 
المتاحة أمامك واختيار أفضلها. 


سلبيات الإيجارات الرخيصة. 
احرص على أن تكون واقعيًا عند اختيارك لموقع المشروع. 
ومقارنتك للمواقع المعروضة عليك . قاختيار موقع با على انخفاض قيمة ايجاره قد 


يترتب عليه ضرر لمشروعك قد يؤدى به إلى الفشل. 


كنتيجة لبيعدها عن العمران أووجودها مناطق نائية بناء 


على اعتقادهم أن ما سيوفرونه من قيمة الإيجار سيعوضهم عن انخفاض الإيرادات 
والمبيعات # المرحلة الأولى من بدايات المشروع. 


أو بناءً على اعتقادهم أنهم بهذا يمثلون الرواد الأوائل # هذه المواقع البعيدة, 
وأن المنطقة سوف تزدهر قريبًا بحلول العام المقبل؛ إلا أن ذلك قد لا يكون قرارًا 
سليمّاء فبالتأكيد المنطقة لن تزدهر بسرعة كافية لتدعم مشروعك. وخاصة 2 
أوقات اليداية. 


0 م 


ثالتا: تحديد تكاليف التجهيزات للموقع. 


عند اختيارك للموقع لا بد أن تحدد عما إذا كانت التجهيزات الموجودة حاليًا فيه 
ملائمة لمشروعك؟ أم أنك ستحتاج إلى إجراء بعض التعديلات عليها؟ ومن التجهيزات 
المجهمة لوقع اي مشروع: 


1. المستلزمات الضرورية لطبيعة المشروع. فمثلا لو كان 
مشروعك هو متجر لبيع سندويتشات البرجر فلا بد أن 
يتوافر فيه أقل متطلبات المطبخ. 

2 وجود خطوط تليفون حديثة وبرود باند للدخول لالإنترنت. 

3. إذا كان مشروعك مطعمًا لتناول الأطعمة المختلفة فخلا بد 
من توفير الطاولات والمقاعد المطلوبة. 

4. الطاقة الكهربائية التى يجب أن تكون كافية لاحتياجاتك. 


5. مكيقات اثهواء. 

6. أماكن لانتظار السيارات: فلو كان مشروعك هو 
تقديم المشروبات الساخنة والمأكولات السريعة على 
الطريقء لا بد أن تتأكد من وجود مكان آمن لانتظار 
سيارات العملاء لحين إعداد طلباتهم. 


إرشادات اختيار الموقع: 
1. تعرف الى متطلبات الأمن والسلامة والصحة لمشروعك. 
2. إذا كان مشروعك عمل سندويتشات سريعة فلا بد من تأجير مكان تتوافر فيه 
3. اذا كانت مماوستك لاد نشطة مشروعك ستؤدىي الى نفايات كثيرة: فانك ست" ستحتاج 
إلى معدات التخلص من النفايات؛ أو حاويات كافية لحفظ القمامة. 
ظ 1و 50708 5 00 
| رابعا: المقارنة بين المواقع المتاحة. 
يجب على رائد الأعمال أن يقوم بالمقارنة بين المواقع المتاحة أمامه بناء على العوامل 
السابقة ومدى توافرها 4 كل موقع. وذلك باستخدام الجدول الاتى واتباع الخطوات 


الاشةك: 


تخرص الشسط ا المتاح أمام أحد رواد الأعمال الصغار هما موقعان أ. ب: وأن 
العوامل المهمة بناء على نوع المشروع وطبيعة النشاط الدي سيمارسه هى كما جاءت 


شك العمود الأول من الجدول أدناه. 


ويكون مطلويًا من رائد الأعمال أن يضع أمام كل عامل من تلك العوامل تقييمه 


لدى تواضره يذ أي الموقمين بناءً على درجات من 1 إلى 5. حيث تشير: 


1. الدرجة 5 إلى أن العامل متوافر بدرجة كبيرة. 
2. الدرحة 4 العامل متواخر يبدرحة متوسطة. 


5. الدرجة 1 العامل غير متوافر على الإطلاق. 


تم يقوم بجمع القيم لكل موقع. واختيار أفضل الموقعين بناء على من يحصل على 
أكبر عدد من درجات التقييمات. 


العوامل المهمة 2 64 5 الموقع (1أ) الموقع (ب) 


- وجوده بجوار مشروعات مشابهة. 
- ملاءمة الإيجار للميزانية. 

- ملاءمة التجحهيزات. 

- توافر خطوط تليفون وإنترنت. 

- توافخر طافة كهربائية. 

- توافر مكيفات الهواء. 

- توافر أماكن انتظار السيارات. 


المجموع 


خامسًا: التعرف إلى القوانين في الأماكن المعينة والتوافق معها. 


هناك بعض القوانين التى تمنع إقامة أنشطة معينة # مناطق معينة. ولكن كيف 
تتعرف إلى ما إذا كان الموقع الذي اخترته يكون مسموحًا فيه إقامة مشروعك؟5 وما 


الإجابة عن هذه الاسئلة تتنوع من منطقة إلى أخرىء ففي بعض المناطق تكون 
موافقة الأنظمة اكسلية '(البلديات وغيرها) جءًا ضروريا من اجراءات السجيل. 
لذا يجب على رائد الأعمال أن يستفسر أولا عن مدى توافق مشروعه مع القوانين 
المناسبة للعمل حتى لا يتعرض مشروعه للإقفال أو الغرامة الكبيرة. 


نصائح صغيرة لتأجير محل: 


1. تأكد من فهمك ليتود الإيجار وأسلوب تجديده عند انتهاء المدة المحددة. 


2 تعرف بشكل دفيق الى الوقت المحدد لانتقالك الى المكان ويدء ممارسة عملك. 
3. كن متأكدا من ذكر الآتى ‏ عقد الإيجار: 
© متى سيستحق الإيجار؟ 


٠‏ النسبة الواجب دفعها ( 2 حالة عدم دفع الإيجار 
كله مرة واحدة). 

٠‏ هل هناك تكاليف صيانة أو ضرائب سيطلب منك دفعها؟ 

هل لديك الحق 4 تأجير من الباطن لجزء من مساحة المتجر؟ 

4. ما الحالة التى سيكون عليها المتجر عند انتقالك اليه؟ 

5. ما الحالة التي يجب أن يكون عليها المتجر عند تركك له؟ 

6 هل من حقك إجراء أى تحسينات بنفسك قد ترغبها خلال مدة تأجيرك 
للمتجر؟ 

7 ماهي الخدمات المقدمة مع الإيجار ( إنترنت - كهرباء - ماء - صرف صحي) ؟ 


| المريضة التاجرة 


واحدة من أكثر طاليات المدرسة الثانوية نجاحًا 2 أمريكا هى ( كاثلين ) مععاطغ3))| 
التي كانت تعاني مرضا استلزم إقامتها لأوقات طويلة ب المستشفى حتى إنها قضت 
06 من سثوات عمرها 2 المستشفى. ولكن ذلك لم يمنعها من انشاء وادارة مشروع 
ناجح من فراشها. 


(كائلين) صنعت جواهر بسيطة حتى إن تكاليف البضاعة لتلك الجواهر وصلت 
الى 1,50 دولار للواحدة. وكانت تبيعها بسعر 5 أو 6 دولارات للواحدة. وعملاء 
(كاثلين) كانوا من الأطباء؛ والممرضات. والإداريين 4 المستشفى: وأيضًا المرضى 
وأهاليهم. والأطفال المترددين على المستشفى. 


وبعد فترة أعجب الآباء والأهالي الذين كانوا يزورون أطفالهم ك المستشفى 
بجواهر كاثلين. وكانوا يشترونها كهدايا. وقد وصلت مبيعات كاثلين الى نحو 300 
دولار أسبوعيًا ٠‏ وأمكنها بذلك المشروع البسيط التغلب على اليأس الذي كانت تعانيه 


إن إجراءات إنشاء المشروع الصغير تتطلب تراخيص رسمية مختلفة بحسب 
النشاط الذي تقوم به. وتتنوع الجهات التي يجب أن تراجعها كي تحصل على 
التراخيص اللازمة لمزاولة النشاط. وتختلف الإجراءات من دولة الى أخرى. وسوف 
نستعرض ما يتعلق 4# بيئة الأعمال 2 السعودية. وبالعموم فإن المشروعات الصغيرة 
تحتاج إلى أن يكون لديها ما يأتي: 


| السجل التجاري 


وهو وسيلة لجمع المعلومات عن التجار والشركات وعن العناصر المختلفة التي 

يتضمن السجل التجارى معلومات عن اسم التاجر ومعلوماته الشخصية؛ والاسم 
التجاري للنشاط وعنوانه: ونوع النشاط ورأس ال مال: واسم مدير المشروع ومعلوماته. 
ويتم استخراج السجل التجاري من وزارة التجارة بعد استيفاء شروط عدة منها أن 
يكون المتقدم قد أكمل سن الثامنة عشرة. وأن يشترك 4# الغرفة التجارية الصناعية. 
وقد خصصت وزارة التجارة موقمًا إلكترونيًا لاستخراج السجل التجاري الإلكتروني. 
ويمكن زيارة الموقع على رابط الوزارة الآتى: ١801١73‏ أ111. لالالالالانا / / :ماما 


| الاشتراك فى الغرفة التجارية. 
يوفر الاشتراك 4 الغرفة التجارية الصناعية عددًا من الخدمات مدفوعة الثمن 


1. خدمات تصديق المعاملات. 


3. تقديم خدمة اعتماد التوافيع. 


4. خدمات مسائدة الخرى. 


أ ترخيص المحال التجارية. 


لترخيص المحال التجارية؛ فإن رائد الأعمال يحتاج إلى التعامل مع أمانة المنطقة 
(البلدية). وربما بعض الجهات التى تضع اشتراطات أخرى قبل الحصول على 
الترخيص من أمانة المنطقة. ومن أمثلة تلك الأنشطة التي تحتاج إلى ترخيص 
لمزاولتها هى: 


» أنشطة تحتاج إلى ترخيص من وزارة الصحة كالمنتجات الغذائية. والخدمات 

2 أنشظة تحتاج الى ترحيص من وزارة النقل والمواصلات كمكاتتب تاخير 
السيارات. ومكاتب السفر والسياحة. 

5 أنشظة تحتاج إلى ترحخيص من وزارة الزراعة كأكشاك بيع اشياك الزيئة 
ومحال الزهور. 

» أنشطة تحتاج إلى ترخيص من و«زارة الثقافة والإعلام كالمكتبات. ومحال 


ترخيص المحال الموؤقتة. 


مشروعك 3# أماكن مؤقتة أو محدودة مثل: 


3ر فيك فى اح الجيمات التجارية الكبيرة أو عر اك التسيرى التجارية زآد 


يتم تقديم الطلب للمركز إلكترونيا أو حضوريا. وبعد أن يقوم المركز بالتأكد من 
صحة البيانات التي سجلتها فى الطلب؛ يتم التفاوض وتوقيع عقد الإيجار. ويمكنك 
حيتها بدء:مزاولة التشاظ داخل المحل: 


2. تأحير مكان فى البازارات. تختلف البازارات عن الأكشاك فى مراكز التسوق 
الكبرى بكونها معارض مؤفتة. ويتم الوصول إلى تلك البازارات من خلال ما يتم 
الإعلان عنه فى مواقع التواصل الاجتماعى. والصحف الورقية. والإلكترونية. 
ويجم التعاقد من خلال التواصل مع مقيمىي هذه المعارضص من خلال عناويتهم 
الالكترونية ثم الاتفاق معهم على المسياحة والمدة والسعر. 

وتختلف البازارات عن الأكشاك فى مراكز التسوق الكبرى يكونها معارض 

مؤقتة, ولا يتطلب منك فى حالة تأجير مكان فى البازار التعامل المباشر مع الجهات 
الحكومية. حيث يتولى هذه المهمة الجهة المسؤولة عن البازار. 


وتجدر الاشارة إلى النقلة النوعية التي أحدثتها المواقع الإلكترونية وتطبيقات 
الجوال وشبكات التواصل الاجتماعي مثل فيس بوكء وتويترء ويوتيوب. وانستقرام 
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اذهب مع زميل أو زميلين لك إلى إدارة أحد المراكز التجارية 2 المدينة (مول) 
وتواصل مع إدارة المركز وقم بالإجابة عن الآسئلة الآتية: 

1. ما هي شروط المركز للسماح لك بالبيع من خلال كشك # ممرات المركزة 

2. ما هي إجراءات فتح كشك 4 ممرات المركز (مول)؟ 

3. ماهي الأنشطة (نوع المنتجات) التي يسمح المركز ببيعها ْ الممرات؟ 

4. كم المساحة المسموح بها؟ 

5. كم تكلفة إيجار هذه المساحة بالشهر؟ 


خطة التنفيذ هى الوثيقة التى تحدد خطوات تتفيد أهداف المشروع. وكيف سيتم 
هذا التنفيذ وذلك عن طريق تقسيم ما جاء بخطة الأعمال من أهداف رئيسة إلى 


خطوات صغيرة قابلة للتنفيذ ثم تحديد الأعمال المطلوبة لتنفيذ كل خطوة. 


| كيف تضع خطة التنفيذ؟ 
لوضع خطة تنفين جيدة اتبع هذه الخطوات التسعة الاتية: 


وضع أهداف محددة بدقة تمثل الخطوة الأولى الضرورية لتحقيق الهدف. وبكلمات 
أخرى حدد بوضوح ما الذى تريد أن تنجزه بحيث يكون واقعيًا وأيضًا قابلا للتنفيذ: 
مع صياغته بطريقة تسمح لك أن تقيس أداء الأنشطة المختلفة. ووضع تواريخ معيياة 
للانتهاء منها. 


ومثال للأهداف الرئيسة: 


الهدف: زيادة المبيعات 965 من خلال الاتصال ب 150 عميلًا خلال 3 شهور. 


ضع أهدافا أخرى ممكنا قياسها: 


2 إعداد قائمة بخطوات ومهام تنفين الاأهداف: 
بعد أن تكون قد حددت أهدافك الرئيسة؛. فإن الخطوة الثانية هى تقسيمها الى 
اجزاء صغيرة أو مهام لازمة لإنجاز كل هدف. ويمكن أداؤها أسبوعيًا أويوميًا. بحيث 


تمثئل كل مهمة نشاطا واحدًا محن: |: ويمكن قياس مدى تنقيدت. 


مثال: 


المجهمة الأولى: الاتصالات التليفونية - رسائل اليريد الالكترونى. 
المهمة الثانية: الترويج باستخدام الطرق التقليدية - الترويج باستخدام الإنترنت. 


3. ترتيب المهام بحسب أولويات تنفيذها: 

بناء على ما قد يكون لبعض خطوات التنفيذ من أهمية أكثر من غيرها قم بترتيب 
المهام بناء على أهميتها ومن ثم أولويات تنفيذها. بكلمات أخرى تحديد المهام المطلوب 
تنفيذها أولاء ثم التالية لها مع التشاور مع فريق العمل لديك لمراجعة أولويات المهام 


معك؛: وإجراء أى تعديلات يرونها. 


4. تحديد من سيقو مون بأداء المهام: 

لك حالة وجود فريق عمل يعمل معك. قم بتوزيع المهام عليهم. بحيث يكون لكل 
مههمك شخص مسؤول عنها: ونم محاسيته على أذاكك, مع مراعاة أن يتوافر لدى كل 
فرد المهارات اللازمة لأداء المهمة المخططة له. 


5. عمل قائمة بال عمال الواجب القيام بها: 


وهي قائمة تحدد فيها الأعمال المطلوب القيام بهاء والترتيب والتوقيت لكل عمل. 
وبهذا يكون من السهل عليك: وعلى العاملين معك تذكر وعدم نسيان أداء الأعمال 
المطلوبة منهم. ومتى ستؤدى. ومع من سيتم الأداء. وفيما يأتى نموذج مبسط لقائمة 
ما يجب القيام به. 


إلى مهام. وعمل قائمة بالأعمال الواجب القيام بها. 


دنمودج لقائمة ما يحب القيام دل : 


المسؤول عن المهام ‏ أولوية ‏ وقتبدءالتنفين ‏ مستوى 
تنفيذها الفضرعية التنفين والا نتهاء التنشيت 


الرقم ‏ المهمة 


حم 


6 تحديد الموارد والآموال المطلوبة: 

و هذه المرحلة يتم تحديد التكلفة المطلوبة لتنفيذ كل مهمة؛ وتحدد أيضا 
المهام التي تحتاج إلى أموال لتنفيذهاء ووضع ميزانية للأموال المطلوبة لتلك المهام. 
وتساعدك هذه الخطوة على تعديل خطتك بإلغاء بعض المهام؛ أو تقليلها 4 حالة عدم 
توافر المال اللازم لها. 


بمجرد الانتهاء من الخطوات السايقة تكون الخطة جاهزة ليدء تنفين ما جاء 
بها من مهام. فاحرص 4# أثناء التنفيذ على أن يتم الانتهاء من المهام وفقًا لتواريخ 
الأشياء المسددة ع اجراء مر احية بتي :للك الترارءة. شيكاة لو عن لك أن 
التاريخ المحدد لإحدى المهام من الصعب الالتزام به. قم بتعديل ذلك التاريخ. وأيضًا 
تواريخ بدء ونهاية باقي المهام التابعة أو المرتبطة بتلك المهمة. 


8. متابعة التنفين: 


ل نهاية كل يوم قم باستعراض خطة التنفيد. مع إعادة ترتيب المهام بناء على 
الأولويات عند الضرورة: وتحديد مأ الذي سدسم عمله ‏ 2 اليوم التالى. 


9. مراجعة الننائج: 
أخيرًا قم بمراجعة خطة التنفيذ لترى مدى نجاحك 4# تنفيذك ما تضمنته من 
مهام وأهداف. وما إذا كانت ظهرت أي مشكلات 2# التنفين. فلو تبين مثلا من مراجعة 
النتائج أن خطة التنفيذ فشلت 4# تحقيق أحد الأهداف. عندئن قم بمراجعة أهدافك 
الأصلية التى وضعتها ك الخطوة الأولى, واليدء بإعادة تحديدها. أو تعديلهاء أوريما 
نموذج تقرير لمراجعة نتائج الخطة 
اسم البرنامج 
المدة 
نهاية البرنامج 
الجهة المنفدة 
عدد المراحل 
المراحل التى تحققت 
نسية المتحقق 
المراحل المتبقية 


الوقت المتبقى 


الآهداف الذكية 


عند وضعك لالأهداف تأكد أن يتوافر فيها ما يطلق عليه الأهداف 
الذكية. 5ع/ا3اع6ز[00 51/1887. أي أن تتصف الأهداف بما يلى: 


5: ع[أععم5 أي محددة يدقة. 

/ا: عاطق ن1/»35 أي قايلة للقياس. 

ل: عاطويع اعم أي قابلة للتنفين. 

8: ع أؤذاهع8 أي واقعية. 

7 :801000 1106 أي محددة بوقت معين. 

وبمعنى آخر حدد بوضوح ما الذي تريد أن تنجزه بحيث يكون واقعيًا 
وأمنا فاك الشف ف كنا عق كل رمه فس للك ان سن [داء قشل 
المختلفة. ثم ضع تواريخ محددة للانتهاء منها. 


المصدر: الموسوعة الحرة ويكيبيديا. 


استخدم نموذج خطة التنفين الاتية لتحديد الخطوات والمهام الواجب القيام 


بها من أجل إنجاز الأهداف المحددة ْ خطة العمل. ويمكن أيضًا أن تستخدم هذا 


النموذج 4 وضع خطة التنفيذ لأحد أنشطة مشروعك: 


تموذج ! نصلة االتئتشية 


المهمة الأولى 


الهدقف: 
خطوة الشخص تاريخ البدء الموارد التحديات المحتملة: 
التنقيث: المسؤول: والمدة المحددة الضرورية: هل هناك أى تحديات 
المطلوب تنفيد متى يجب اكتمال إليه إكمال هذه الإكمال؟ كيف يمكن 
أداؤه؟ المهمةة هذه الخطوة؟ الخطوة؟ التغلب عليها؟ 


التثئفيثذ تنفذث 


الوحدة الرابعة: جهات داعمة لرواد الآأعمال 


إن المشروعات الصغيرة التي يقوم بإنشائها رواد الأعمال تكتسب أهمية كبيرة 2 
التئمية الافتصادية والاجتماعية. وتحظى بالاهتمام والعناية من قبل جهات متعددة 
لك الدول. 


وتعدد أشكال وصور الدعم المقدم لرواد الأعمالء: فهناك من يقدم خدمات 
الاحتضان عبر حاضنات الأعمال والتقنية: وهناك من يقدم خدمات تسهيل إجراءات 
تأسيس المشروعات كالأنظمة والقوانين والتراخيص. وتقدم بعض الجهات الدعم 
المادى ( مثل القروض الحسنة. ودعم رواتب العاملين. وتغطية تكاليف التدريب) 
وأخرى تقدم الدعم المهني (مثل البرامج التدريبية والتأهيلية. ودراسات الجدوى, 
وغيرها). وتتشابه هذه الجهات # أكثر من دولة عربية وعالمية. و4 هذا القسم نقدم 
معلومات مختصرة عن بعض الجهات الداعمة لرواد الأعمال 4ك السعودية؛ ويمكخ 
الحصول على التفاصيل وباقى الجهات من خلال الاطلاع على الإنترنت. 


اولا: وزارة التجارة دد.نامع.ععععصسصسم. من 


إصدار السجلات التجارية. 


تقديم المعلومات التي تساعد صاحب 22 
المشروع فيما يخص الأمور التجارية. 


الفصل الثامن: انطلاق المشروع | 163 


| ثانيّا: الأمانات والبلديات الفرعية: 


انتم هذماك حهزة لوزارة الشؤون اليلدية والقروية 7011713.501/.53. نالا لثالانا 


وهى الجهات المعنية بتوافر الشروط اللازمة 4 التراخيص التى تمنح لمزاولة 
بعض الأنشطة مثل المحال التجارية والمحال الصغيرة كالحلاقة: والمشاغلء والمقاهي 
والمطاعم والتمويئنات والمسالخ وغيرها. 


| النّا: هيئة المنشآت الصغيرة والمتوسطة. 


| هوم 
منة) .. 


) 0 555001 


آل إِ كك 70 5 1 
١‏ عمط طايه السح مه الس سس مطسسب عد 00 تت لكا الاش اس ا“ حب الما - لله امش ش ها نظاعهه _ له 
5-0 15 0 واس ين ع اح اك اج واس الاج 
١‏ مر ...| جع 


رت 3 انا تعاليخا + 


383 /0151331.501 / / :5م أ 


تسعى هيئة المنشآت الصغيرة إلى مراجعة الأآنظمة واللوائح وإزالة العوائق وتسهيل 
الحصول على التمويل ومساعدة الشباب والمبدعين على تسويق أفكارهم ومنتجاتهم: 
وتعمل 4 الوقت نفسه على إنشاء المزيد من حاضنات الأعمال ومؤسسات التدريب 
وصناديق رأس المال الجريء المتخصصة لمساعدة رواد الأعمال على تطوير مهاراتهم 


وابتكاراتهم: إضافة إلى أنها تسعى لمساعدة المنشآت الوطنية الصغيرة على تصدير 
منتجاتها وخدماتها وتسويقها عن طريق دعم التسويق الإلكتروني والتنسيق مع 
الجهات الدولية ذات العلاقة. 
| الهيئة العامة للسياحة والآثار مدنمع.مدد. سد //:متاه 

تمنح الهيئة التراخيص الخاصة بالاتى: 


1. الإيواء السياحي. 


4. الإرشاد السياحي. 


5. المشاركة بالوقت. 
| زابعا: بنك التنمية الاجتماعية د5.مع.501. نر 


من أهم مهام البنك تقديم قروض من دون فائدة للمنشآت الصغيرة والناشئة 


| خامسا: صندوق التنمية الصناعية: دد.يمع.5105. سر 


من البرامج التي تم استحداثها 4 صندوق التئمية الصناعية السعودى ( برنامج 
كفالة لتمويل المنشآت الصغيرة والمتوسطة) وذلك لآن أهم المشكلات التي تواجهها 
المنشآت الصغيرة هو صعوبة الحصول على التمويل المناسب. ويقدم الصندوق دعمًا 
مياشرا للمشروعات الصغيرة. 


| سادسا: صندوق تنمية الموارد البشرية درى.ىءه.قلضط. سن 


لم انشاء الصندوق عام 1ه بعرص تسهيل توظيف المواطتين وتدريبهم 
المشروعات الصغيرة ورواد الأعمال. 


| سابعا: الغرف التجارية الصناعية: مدىعءه.ءعطموطا. ىن 


الغرف التجارية هي من أهم الجهات التي يمكن الرجوع إليها. حيث تقدم المعلومات 
لخدمة المؤسسات السعودية: وتعمل على إرشادهم إلى الجهات ذات العلاقة بتأسيس 


المنشآت. وتوفر المعلومات عن الفرص الاستثمارية المتاحة؛ إضافة إلى دورها الملموس 
تقديم الخدمات التدريبية المتنوعة. 


ثامنا: مدينة الملك عبدالعزيز للعلوم والتقنية: 
1م31.35___غأنا 0613 /53/31. لالع .3251 . الاننانانا 


أنشأت مدينة الملك عبد العزيز للعلوم والتقنية برنامج بادر لحاضنات التقنية التي 
تسعى من خلالها لتفعيل المتاجرة التقنية 4 المملكة. والحاضنات توفر الحصول على 
الاستشارة التجارية والإدارية المتخصصة. وتقديم بيئة حيوية تشجع وتحفز على 
تطوير قطاعات الصناعات الجديدة. 


| تاسقًا: الجامعات السعودية. 


يوجد #ش عدد من الجامعات السعودية 
حاكنثات أغمال ف: ة لاحتضان 
المشروعات الصغيرة ودعم رواد الأعمال. 
ويوجد 4 الجامعات مراكز ومعاهد لريادة الأعمال لتقديم التعليم المتخصص 
والدورات التدريبية ترواد الأعمال. وتحتضن هذه الجامعات الجمعية السعودية 
لريادة الأعمال وفروعها. وهي تقدم خدمات متعددة لرواد الأعمال مثل الدورات 
التدريبية وحاضنات الأعمال التي تقدم الدعم التأهيلي والإرشادي لرواد الأعمال. 


| عاشرا: البرامج والمؤسسات الخاصة. 


هناك عدد كبير من البرامج والمؤسسات الخاصة التى شدحم خدمات ورعاية لرواد 
الأعمال والمنشآت الصغيرة وهي منتشرة يْ عدد من مدن المملكة المختلفة مثل برنامج 
عبد اللطيف جميل. وصندوق الأمير سلطان بن عبدالعزيز لدعم سيدات الأعمال: 


وصيدوق المناهل. وصيدوق المثوية وغيرها. 


وقيما يأتى حدول لوصح بعص الجهات الداعمة للمئنشآت الصغيرة 2 السعودية. 


0 جهة داعمة لرواد الاعمال والمنشآت الصغيرة ث السعودية 2018م 


المتشأة 


هيئة المنشأت الصغيرة والمتوسطة 
وزارة التجارة والاستثمار 

وزارة العمل والتثمية الاجتماعية 
صتدوق التثمية الصناعي 

بنك التثمية الاجتماعية 


الجامعات السعودية 
مراكز ريادة الأعمال + الأودية العلمية + 
الحاضنات والمسرعات 


المؤسسة العامة للتدريب التقني والمهني 
جمعية ريادة الأعمال (6-1135©) 

معهد ريادة الأعمال الوطني (ريادة) 
الهيئة العامة للاستكمار 

الهيئة العامة للسياحة والأثار 

مجموعة عقال 

برنامج كفالة 

مركز دلني 

وزارة الشؤون البلدية والقروية ( البلديات) 


إنديفور 


( حاضثات باذر) فديثئة الملك عبد العزيز 


تلعلوم والتقنية 


شبه حكومية 
خاصة غير ريحية 
حكومية 

حكومية 

قطاع خاص 
حكومية 

حكومية 

حكومية 


العنوان الإلكتروني 


03 . 17123 5. بالا ييار 
3 ]ايا نايا 
م .| هايا اناا 
5010 .ااانا يانلا 
3م داوع 5 .لاا /الانارا 

أرق نامع.عمحر.ع دار مط 
لمع يام ورغ ماكو ابض لت/ 3 
'رقغمته رؤغ أ قرقنذام لامع مم 
3504 ]أناقاع0 
53 لامع . عن لالايايايانا 
018 . 35 7ع .ايا لاناكيايا 
3. لامع . تك 1/3 .نظا ااانا 
امم . 53813 .لنايارايانا 
8013 . قناع .5 نذا ااانا 
عه أقوه. ناا مط 
انها" )"ركنا .أ ناء رت مخاها 
3 نتمم . أحاة الاك الالانا 
801/3 . 1017713 لالاليارا نايا 


نع لت رع بارا اليا 


عقكرةة. قلرمع ه]ألققط ‏ ينحيناينا 


25 


26 


27 


28 


عدم 


لا3 


31 


32 


533 


34 


35 


36 


37 


38 


39 


المنشأة 


شيئة المدن الصناعية ومناطق التقنية 
البنوك التجارية 


مسك الخيرية 
مؤسسة التمويل الدولية 


ادارة خدمة المجتمع- ينك الجزيرة 
برامج البنك الأهلى لشدمة المجتمع 
برامج عبد اللطيف جميل لخدمة المجتمع 
( باب رنق) 


شركة كل العالمية- انطلاقة 


مركز عبد الله الزامل لخدمة المجتمم 


مركز سلطان بن عبدالعزيز للعلوم 
والتقنية 


مجموعة راز القايضة 


الفرف التجارية الصناعية 
شركة أرامكو السعودية (برنامج واعد) 
شركة سابك 185لا311]ا8ع/ا 6أ536 


صتدوق المتوية 

صندوق تنمية الموارد البشرية (هدف) 
مؤسسة الملك عبد العزيز ورجاله لرعاية 
الموهوبين ( موهية) 


شركة موبايلي -علا لإأأناه ااا 
65]نا] 


لا 1506| .شركة الاتصالات 


السيدات 

للأسر اللنتجة 

برنامج الخليج العربي لدعم منظمات 
الأمم المتحدة (إجفئد ) 


صندوق التنمية الزراعية 


خاصة غير ربحية 


خاصة غير ربحية 


خاصة غير ربحية 


خاصة غير ربحية 


شبه حكومية 


خاصة غير ربحية 


حكوسية 

خاصة غير ربحية 
قطاع خيري 
خاصة غير ربحية 
حكومية 


الغنوان الا لكسروني 


56153 له لممحا ابابا 


'رقاع نمأم تعاصقط- أل داة 5‏ يفتيناننا 
5لارادعناع 


5 ماه .5 كا اا اناا 
عأطاقة/رعاه.ع ١]‏ .يلايلا 
اذ “اا ركنا خاباء//:مخاط 

'رقىهعةرمامع.ااطقاة.يناينايين 


ااناقاع ل 'ركمعخة راوع /ؤ5نا- أنامطة 
00 


عكر ظهامع .افقحوة زة#أنطاقط 


53)|-خاق تن 33أتأخا | ,بناييتينا 
2|386 رسف 


اتروع -ج وا ةق تدمع . | أحاقج. فايترينا 
الممخطامع ‏ معععع زيمع 5ب | لانامم 


3 كاعم ]اع فيا 
3 ل/: مخاطا 


ق5 م همءغ طاحص قلاع حاك ق/زأ؟ .يفابايتا 


- هعم أطقء خاراع م للع قينا ينايايانا 
ام 35 .]| لاواعل /ردععق6 لقاع 


أرع اق ممزمع /رحممع .ع أطاة5 .تفابنايا 
3 


قكرقة. عق بح 1 ينايفانينا 


ماه ]مد ذا اق مملاه مار 


مزه . قطا احا ؤ اقل ,لااياياينا 


قة ‏ قاقع زااظة كا ياتينانايا 


أقكرةة. عأة. لا // :مغط/ 


615 ,ارا 05 الاتيارا اليا 


عذد كبير من الجمهيات تقدم الدعم 
للمشروعات مناهية الصغر 


2138-1 'رعزه. نل تانااعة. يفايفانانا 


53ت 0185 3 اننا 


المرجع: جمعية ريادة الأعمال 8م. 


| أولا: مراجعة المفاهيم 


إذا أردت أن تبدأ مشروعًا لبيع إاكسسوارات الجوال. حدد ثلاثة أماكن يمكنك فيها 


1. حدد 4 شكل نقاط الإجراءات المطلوية تتسجيل مشروعك: 

2 اذكر ب شكل نقاط الخطوات الواجب اتباعها لوضع خطة التنفين: 

3. اذكر عدذا من المقاييس الممكن استخدامها لتحديد مستوى خدمة العملاء: 

4. إذا أردت أن تختار موقمًا لمشروع صغيرء فما هي العوامل الواجب مراعاتها عند 
اختيار موقع المشروعة 

5. حدد ثلاثة من أنواع المشروعات الصغيرة التي لا تحتاج إلى ترخيص لمزاولتها. 
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القصدح: لصقغك ع30ممممعا 3 مقط[ ععغاع8 ,( 2012) .ع عطويلت مامظ متخ مع نكمعع8 بأرون] 
0م بزاع لا باع]أوناتاع5 شك تلو رتراك أ0 غأتاأ]ممرا مث ,4105| 10 35ع0| 5555لا 


30501 أطلماعنا .كقصعع1 0ققة 5ل كا ,10 كقع0| عمأكاةا/ا بأعدها/ا ,(2014) .مه5ل1/13] أداماعن] 


تأعتاناة| ما عققط - أععلمعم فطخ ؤزأ أممطعد /أطنةا : مرا 53 أناع0بغ5 (2013) .ل ,تضم 16وياع 
- 8 لاع دع مانا الع أ هرمغ /رتتامع :الاعصع نمع امع .ال اللااا/: مخغط» : ممع عاطقااقلاث , 5د5عواؤناط 3 
[2013 ناقل 20 لععمووعععلم|< ممعم 


]6 :عمماباع دأ للهاأ3عباكءع مأطاكاباعء ومع معناوع (20063) ه155 تتاظاه© لوعمماباع 
5ل عععمم" أقماع .مقافعقعا عقة تنه تاقعبالع تاعيامرلاع 5غع5ل تكب |3 اناعمع(مع لامع 
إأعصعع اص ا 


لمآ كتتلاع]5!/5 01 31عبالع عط أه د5ع]لاأعباء ]5 غطاخ أ0 اهلام أءعد5ع0 (2007-08) ع35هالااناع 
300 تاو تاقعبالع ه10 6نا رزاع مععغصا] (ك مغ 6 داع ذا) ممتاقعبلع ععطعلط مغ ممعم 
املاع كامة تصعطع3]3/رناء.قمصدناعء. 3ل ععصااع .خا لاا :مقط :مومع عاطقااقلم .عنبناناه 
-5028_لاع_31-97727 

[2010 عتاياا 17 0مووعععة] < ألم .كقوع]560131962058/5آ3عنانع9620عم01لااباع 

لعناق] عاتضمصضمعط أم1] اأعقيام)ا طنوقانضا . ععصمقصاء اأقصمدمع2 ,(2015 ).لتك .8 مذاء 3ن 
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الم ومعع تنه] اأعقيام قنضرقأنها .عاتتتمومعع أه ارملا وداعطعوعع1ا ,[(2011) .5ناطع:6 ثاطناا . 


و اقعبل] 


.ذلا 5أ50 ||| ,كلاه (اقعأأطبا8 كاذ :قا .مأك ناعقعمع2تاوع ,[(2015) ّاع158ااه0ا .لع قالاا . 
3 1718لا 330 53158 مغ علزناع كاباء تناع امع راقع علاناه/!ا عا (2000) .5 , 31/130155 . 


>6 لاعلا .عضا بردأاكاباعصع مع امع عقاطعدعغ ه10 ه03 اناه] |3 ه136 .ؤ5و5ع(أؤباا 


ل نناع لأا .أاقط ععتاوعءه ع نابا اناما 8ثاأنااه مأطكاباع دعامع راوع (2010) .5 , 5ه 1/1301 . 
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-3عنااط عاتضمصوععط عامقظ متتموعظ8 أورعلع2 لإعروتل لإلصنا8 ,(2012) .5أاعللا بأرلرعومم8 
000 

قاع لاع 3أموعقص ]ابا آأه بإأأئزع/ااطلنا .بأغقصهالا عطضة ولع لالط ,(5.)2015عصة3نا .للا صمعقطذ 
الرافك 

,801 . 503 ,لاا للالالا 51ت احدم ووع وأؤبا8 |اأدتمك 
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5-3 .مم ,(3) 
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